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Abstrakt
Tato diplomová práce se zabývá návrhem rozvoje podniku XYZ, s.r.o., jehož 
 !"#$%&"$'  (#)*+,)-' ."'  !"#"/0-$'  1(/(2(/,)-' (3(4)-'  !" 15/6' /(2"$' 2,+52)-+57'
V  1,8*' ."' (4359")(' 3:1);&-' &"(1"&*8+<8:'  (2)5&+=' +  1(4>"$5&*8"' !-2")-' $5>?:('
podniku, podnik,)-'/"'3>;94,8:'5'&/(14%' (#)*+5&">3+?:(' >,);7'@5$(&)<'),/1:'1(2/(."'
(435:;."' (#4(1)(;' 5)5><2;' 3(;A53)?' 3*&;58"'  (#)*+;' 5' +()+1?&)-'  (#)*+5&">3+<'  >,)'
 1('4;#(;8-'1(2/(.'B*1$67'C$ >"$")&58"'),/1:;'!"0")-' (/"#"'+"'2>" 0")-'"+()($*8+?'
situace podniku a k d(359")-'/%&0-:('&19)-:(' (#->;.  
Abstract
This master’s thesis gives a development proposal for XYZ, s.r.o. The line of 
business of this firm is mainly a passenger transportation service by client’s own 
vehicle. The thesis contains a theoretical review of running a small business, providing 
a customer service and making a business plan. The development proposal itself 
provides a highly professional analysis of up to date status of the firm and gives a 
specific business development programme for the company. Implementation of the 
proposal will ensure a future growth and also the firm’s profit will increase. 
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Tématem této diplomové práce je návrh rozvoje malého podniku. Tuto oblast 
.3"$' 2/(>*>'  1(&(E' 9"' ."' /">$*' 25.-$5/?E' 5'  1(')%+(:('$(9),' *'  !"+/5 */?, jak velký 
 (#->' $5.-' $5>?'  (#)*+6' )5' 8">+(/?$'  (A&;'  (#)*+5&">3+<8:' 3;4."+&=' )".")' / b"3+?'
republice. R!"3&(9"' .".*8:' (#->' )5':1;4?$'#($,8-$' 1(#;+&;' .*9' )")-' &5+'významný, 
.3(;'$5>?' (#)*+6'5'9*/)(3&)-8*'#=>"9*&(;'3(;A,3&-'&19)-'"+()($*+67 Tyto subjekty mají
svoje specifické a velmi zajímavé vlastnosti.
c' &%8:&('  (#)*+5&">3+<8:' 3;4."+&=' 3"' /">$*' A53&(' 3&,/,E' 9"' />53&)-+"$' 5'
$5)59"1"$'."'&5&,9'(3(457'd".-'(3(4)(3&'5'8:515+&"1*3&*8+?'1636'A53&('/<152)%'(/>*/e;.-'
&/,!'5' 8:(#'8">?' 3 (>"A)(3&*7' d".*8:' !-3&; '+ riziku a k !"0")-' 1=2)<8:'3*&;58-'3"'A53&('
2#,')"158*(),>)-E' 5' 1(&('A53&(')".3(;' .".*8:'A*)6' 3)5#)(';8:( *&">)?' 1('"+()($*8+?'
odborníky a analytiky. [1]
V  1,8*'3"'4>-9"'25$%!-$')5' (#)*+, jehož :>5/)-'A*))(3&í je provozování osobní 
 !" 15/67' R!" 15/5' 5>"'  1(4-:,' )"&15#*A)-$, 5'  (' 8">?$' 3/%&%' 3&,>"' /-8"'  ( ;>,1)-$'
2 =3(4"$E' 5' &(' /(2"$' 2,+52)-+57' M2:>"#"$' + tomu, že službu v b"3+?' 1" ;4>*8"'
/6;9-/5.-'  !"#"/0-$' !*#*A*' #(A53)%' *)#*3 ()(/5)-' 2 #=/(#;'+()2;$58"' 5>+(:(>;E' /9*>'
se pro tento produkt název „drink taxi“. Ten sice v práci využívám, 5>"'."'&!"45'!-8*E'že 
A"3+,'>"I*3>5&*/5'&")&(' (."$')"2),'5'5)*'/ 5)I>*8+6'$>;/-8-8:'2"$-8:'3"'&(&('(2)5A")-'
 !->*0')" (;9-/,7
Konkrétní firma, s .".-$*9')%+&"1<$*'S#5.*'4;#;' 158(/5&E'."'/  1,8*'(2)5A(/,)a 
jako XYZ. Je to z #=/(#;' 258:(/,)-' (48:(#)-:(' &5."$3&/-' 5' )%+&"1<8:' 8*&>*/<8:'
*)B(1$58-7' R(#)*+' 46>' /641,)' )5' 2,+>5#%' )50-' #>(;:(#(4?' 3 (>; 1,8"' 5' .":(' 2,.$;'('
vypracování tohoto projektu.
V (4#(4-' "+()($*8+?' +1*2"E' /"' +&"1?$' 3"' b"3+,' 1" ;4>*+5' )6)-' )58hází, je 
#=>"9*&%.0-' )"9' +#6' .*)#6' /6&/(!")-' #"&5*>)-:('  (#)*+5&">3+?:('  >,);E' A53&('
(2)5A(/5)?:(' .5+(' 4;3*)"33'  >5)7' H")' ."' 3&%9".)-$'  1/+"$'  (#)*+,)-' 5' $%>' 46' 4<&'
sestaven pro každý podnik, aby mohl dlouhodob% prosperovat. Podnikatelský plán se 
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vždy sest5/;."' !*'25+>,#,)-')(/?'3 (>"A)(3&*'5'3>(;9-'+ ;.53)%)-'/*2"E'8->='5' (&!"4)<8:'
 (3&; =7'd"'5>"')"$?)%'#=>"9*&?' 1=4%9)%'+()&1(>(/5&'.":(' >)%)-'5'3&5)(/(/5&'8->"' 1('
další období. Tzn. busi)"33' >5)'46'$%>5'$-&'2 158(/,) každá firma bez ohledu na to, 
v jakém stádiu se nachází. 
Je jasné, že v (4#(4-' 1"8"3"' ."' .5+?+(>*/'  (#)*+,)-' 3>(9*&%.0-' 5' ."' #5>"+(' &%90-'
zajistit podniku dlouhodobou prosperitu. V  1,8*'3"'5>"'3)59-$'3(;A53)(;'"+()($*8+(;'
situaci a i odhady budoucího vývoje zohlednit. 
Diplomová práce ."' 1(2#%>")5' #(' A&6! :>5/)-8:' A,3&-7' R1/)-' A,3&' 3"' 254</,'
#"B*)*8-'  1(4>?$;' 5' 3&5)(/")-$':>5/)-8:' 8->=' &?&('  1,8"7' M"' #1;:?' A,3&*' .3(;' 3:1);&6'
dosavadní teoretické poznatky z jednotlivých oblastí (podnikání, podnikatelský plán,
3 "8*B*+5' $5><8:'  (#)*+=E analýzyE' $51+"&*)I(/<' /<2+;$f7' X5>0-' A,3&' 3"' 254</,'
 (#1(4)(;' 5)5><2(;' 3(;A53)?' 3*&;58"'  (#)*+;E' .5+' 2 hlediska fungování firmy, tak 
z hlediska trhu, a také zahrnuje marketingový výzkum. U,/%1"A), A,3&'obsahuje detailní 
podnikatelský plán pro zvolený trh /A"&)%' :51$()(I15$;' 1"5>*258"E' *#")&*B*+58"' 1*2*+'
souvisejících s 1"5>*258-' 1(."+&;'5'),/1:=')5'.".*8:'(#3&15)%)-7. 
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1 Vymezení problému a cíle práce
V &?&('+5 *&(>"'.3(;'3&1;A)%'#"B*)(/,)6'(4>53&*E'+&"1<$*'3"' 1,8"'254</,E'5'8->"'
této práce stanovené na 2,+>5#%'+()2;>&58" s vedením podniku. 
1.1 Vymezení problému
Hlavní problematikou, která je v  1,8*' !"0")5E' ."' 1(20-!")-'  =3(4)(3&*'  (#)*+;'
ghU7'H2)7'/3&; ')5')(/<'&1:7'N*1$5')6)-' =3(4-' (;2"'/"'$%3&%'K1)%'5' !" 15/;'(3(4'
25.*0i;."'  (;2"'  1(' (+1"36' K1)(-$%sto a Brno-/")+(/7' X>"' 25#,)-' 3 (>"A)(3&*' 3"'
1(20-!")-'$,'&<+5&'G>($(;8+?:( +15."E'+()+1?&)%'$%3&'G>($(;8E' !- 5#)%'R1(3&%.(/ a 
R!"1(/7' Z-3&(' 46>(' /641,)(' )5' 2,+>5#%' A53(/%' *' /2#,>")(3&)%' )-2+?' ),1(A)(3&*'  1('
dopravu z K1)5'5'2,1(/"e' (&")8*,>;E'+&"1<'3+<&,'25>*#)%)-'&%8:&('&!- 4>-2+<8:'$%3&7
R1('  (#)*+5&">"' ."' )"3$-1)%' #=>"9*&?' (/%!*&' 3*E' 2#5' .3(;' .":(' 2,$%16' 1",>)%'
;3+;&"A)*&">)?7' R(#)*+5&">3+<'  >,)' :15."' /'  (#)*+,)-' 2,35#)-' 1(>*E' +&"1(;' )">2"' /'
9,#)?$' !- 5#%' (#8"e(/5&7'R!*'1(2:(#(/,)-'('25>(9")-')(/?:o podniku, nebo vstupu 
)5' )(/<' &1:' ' ."' .":(' /6 158(/,)-' 2!".$%' &(;' )".3>(9*&%.0-' A,3&-7' X(41<'  (#)*+5&">3+<'
 >,)' ."' *' )"246&)<$'  !"# (+>5#"$'  1(' 3&5)(/")-' (4."$;'  (&!"4)<8:' 2#1(.=E' .".*8:'
25.*0&%)-'5'S3 %0)?'!-2")-')5')*8:'25>(9")?:(' (#)*+;. [5]
Podnik plánuje poskytovat /"' 2$-)%)<8: $%3&"8:' &(&(9)(;' 3>;94;E' +&"1(;'
 (3+6&;."' /"'$%3&%' K1)%' / &(&(9)?' +/5>*&%7' R(95#;."' ),/1:' 1(2/(."' /A"&)%' #"&5*>)-:('
 (#)*+5&">3+?:(' >,);7'R1(&('."');&)?' 1(/?3&'#=+>5#)(;'5)5><2;'3(;A53)?:('B;)I(/,)-'




Hlavním cílem práce, jak už vyplývá z vymezení problému, je sestavit kompletní 
podnikatelský plán rozvoje podniku XYZ do Olomouckého kraje. Realizací tohoto 
 >,);' 3"' (A"+,/,' 2/<0")-' &19"4' 3 (>"A)(3&*' 5' / #">0-$' A53(/?$' :(1*2()&;' *' 2/<0")-'
2*3+;E'2),$(3&*'.$?)5' (#)*+;'5'2)5A+6'ghU7
K /6 158(/,)-'  (#)*+5&">3+?:('  >,);' ."'  (&!"45' )". 1/"'  1(/?3&'  (#1(4)(;'
5)5><2;' 3(;A53)?:(' 3&5/;' (#)*+;E'  (#)*+5&">3+?:(' 1(3&!"#-' / oboru a na trhu. Tato 
analýza je významným podkladem a základním stavebním kamenem pro tvorbu i 
podobu podnikatelského plánu.  
R(#)*+5&">3+<' >,)'(435:;."'/0"8:)6'#=>"9*&?' 3(;A,3&*E' &.7' B*)5)A)-' >,)E'),/1:'
(1I5)*25A)-' 3&1;+&;16E' $51+"&*)I(/<' $*JE' 5&#7' X=>"9*&<$' 8->"$' ."' &5+?' 3&5)(/")-' 5'
(:(#)(8")-'  !-3>;0)<8:' 1*2*+7' \"><'  >,)'$;3-' 1(/)%9' (435:(/5&' ),/1:6' )5' ">*$*)58*E'
 !- 7'$*)*$5>*258*'&%8:&('1*2*+7
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2 Teoretická východiska práce
H5&(' A,3&' (435:;."' /63/%&>")-' 2,+>5#)-8:'  (.$=' 2 oblasti podnikání malých 
 (#)*+=7' X,>"' 3"' 254</,' &"(1*-'  (#)*+5&">3+?:('  >,);' 5' 1(2"41,)-$'  (3&; ='
jednotlivých analýz, které jsou použity v 5)5>6&*8+?' A,3&*7' j"8:64-' 5)*' 3 "8*B*+5'
 (#)*+,)-'/"'3>;94,8:E'A*'&"(1"&*8+?' (2)5&+6'(' 1=2+;$;'&1:;7
2.1 Podnikání
V b"3+?' 1" ublice upravuje podnikání obchodní zákoník [24] a definuje ho 
takto:  !"#$%&'$() *+) ,"-./() *".*012$') 3%$$"*0) 4,"2'#5$') *1/"*010$5) 4"#$%&10+6+/)
261*0$(/)7/8$+/)1)$1)261*0$()"#4"25#$"*0)-1)93+6+/)#"*1:+$()-%*&.;<
X"B*)*8' (#)*+,)-'5>"'"J*3&;."':)"#')%+(>*+'5 >*0-'3"'#>"'1=2)<8:'5;&(1=7'j"."#),'
se však o definice právní, nýbrž ekonomické. Jedna z )*8:')5 !-+>5#'!-+,, že podnikání 
."' :>"#,)-E'(4."/(/,)-' 5'/6;9-/,)-' (#)*+5&">3+<8:' !->"9*&(3&-'+ /6 >e(/,)-'$"2"1')5'
trhu. Je charakterizováno snahou o dosažení zisku. Zisk se dociluje pomocí 
;3 (+(.(/,)-'  (&!"4' 2,+52)-+=7' R(#)*+5&">' $;3-' A">*&' 1*2*+;' 5' )5' 25A,&+;' /+>,#,' #('
svého podniku kapitál. [13]
2.2 Podnik
R(#' (.$"$' (#)*+' 3*' >2"'  !"#3&5/*&' /0"8:)6' *)3&*&;8"' ;1A")6'+ podnikatelské 
A*))(3&*7'\->"$' (#)*+;'." maximalizace jeho hodnoty, tedy majetku vlastníka. K tomu 
#(8:,2-'#(35:(/,)-$'2*3+;')5'2,+>5#%';3 (+(.(/,)-'+(; %38:( )?' ( &,/+67'[13]
14
HIHIJ'K5!+-"'/$4-<6B
R(#)*+6' >2"' #%>*&' #>"' )".1=2)%.0-8:' :>"#*3"+7' Podle právní formy (podniky 
jednotlivce, obchodní 3 (>"A)(3&*E' #1;93&/5' 5' 3&,&)-'  (#)*+6fE'  (#>"' 3"+&(1=' 5'
:(3 (#,!3+<8:'(#/%&/-E' (#>"'/">*+(3&*'Tdrobné, $5>?E'3&!"#)-'5'/">+?fE'5 (#7'M práci se 
25$%!;.*')5'(48:(#)-'3 (>"A)(3&'T3717(7fE'."#),'3"'('$5><' (#)*+7
2.2.2 Charakteristika @)!9=1'/$4-<6B
Je p(&!"45' 2$-)*&E' 9"' )""J*3&;."' ."#)(&),' #"B*)*8"' &(:(&('  (.$;7'Z5><'  (#)*+'
)")-'#,)'.")'3&5&*3&*8+6'.":('/">*+(3&-E'5>"'$,'*'#5>0-'#=>"9*&?'8:515+&"1*3&*+67'R7'K;1)3'
;/,#-'),3>"#;.-8-'&!*'+1*&?1*5 [1]:
1) Tržní vliv – podnik má malý podíl na trhu a není schopen ovlivnit cenu 
produktu, který nabízí
2) Nezávislost –  (#)*+')")-'3(;A,3&-'/%&0-'3 (>"A)(3&*E')")-' (#')*A-'+()&1(>(;'
5'1(2:(#;."'3"'35$(3&5&)%
3) Osobní vliv –  (#)*+' ."' !-2")' (3(4)-$' 2 =3(4"$' 5' )" (#>?:,' B(1$,>)-'
3&1;+&;!"' $5)5I"$")&;, jedna osoba rozhoduje ve všech aspektech a 
(4/6+>"'&?$%!'nejsou delegovány pravomoci
Drobný, malý a 3&!"#)-' (#)*+'."'8:515+&"1*2(/,)'/  1,/)-8:' !"# *3"8:'b"3+?'
1" ;4>*+6' 5' k/1( 3+?' ;)*"' &!"$*' (4"8)<$*' +1*&?1**7' d3(;' .*$*'  (A"&' 25$%3&)5)8=E'
ekonomická kritéria a kritéria nezávislosti. R(A"&' 25$%3&)5)8=' 5' "+()($*8+,' +1*&?1*5'
jsou uvedena v tabulce 17' R(#)*+'  5&!-' #(' ;1A*&?' +5&"I(1*"'  (+;#' 3 >e;."'  (#$-)+;'
 (A&;'25$%3&)5)8='5'2,1(/"e'(415&;')"4('S:1);'5+&*/7
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Tabulka 1: Kritéria klasifikace malých a (,F+4-"=1'/$4-<6B'LHMN
Kategorie podniku  !"#$%&'()*$+'+,- Obrat Rozvaha (aktiva)
 !"#$%& < 250 < 50 mil. EUR < 43 mil. EUR
Malý < 50 < 10 mil. EUR < 10 mil. EUR
Drobný < 10 < 2 mil. EUR < 2 mil. EUR
Malé podniky jsou tedy specifickými podnikatelskými subjekty. Dá se u nich 
 (2(1(/5&'8">,'!5#5'3 (>"A)<8:'2)5+=7'Z"2*'/<:(#6' 5&!-' !"#"/0-$'[12]:
 ."#)(#;8:,'(1I5)*25A)-'3&1;+&;15E'
 flexibilita – /%&0-' 1;9)(3&'5'38:( )(3&'*$ 1(/*258"E'
 $")0-'),1(A)(3&')5'")"1I**'5'3;1(/*)6'
 >" 0-'; >5&)%)-')5'>(+,>)-8h trzích, 





 :(10-' !-3&; '+'8*2-$;'+5 *&,>;E'
 3>540-' (2*8"'/"'/"!".)<8:'3(;&%9-8:'('3&,&)-'25+,2+6E'
 )"$(:(;'3*'#(/(>*&'25$%3&),/5&'0 *A+(/?'(#4(1)-+6'5'/%#8"E'
 A53&?'>"I*3>5&*/)-'2$%)6'+>5#(;'/">+?'),1(+6')5' (#)*+5&ele, 
 3)5#)%.*'3"'$(:(;'#(3&5&'#(' >5&"4)-')"38:( )(3&*E'
 nízký tržní podíl, 
 )*90-'3&; "e'&"8:)(>(I*8+?:('1(2/(."E'
 nižší dostupnost informací a poradenských služeb
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@&".)%' .5+(' /<:(#6' 5' )"/<:(#6' >2"'  (2(1(/5&' ;' $5><8:'  (#)*+=' 3 (>"A)?'
 !-A*)6'  1(4>?$=7' H6' >2"' 1(2#%>*&' #(' #/(;' 2,+>5#)-8:' 3+; *)7' R1/)-' 3+; *)(;' .3(;'
 !-A*)6'"J&"1)-'T)5 !7')" !-2)*/<'"+()($*8+<'/</(.E'*)B>58"E' !-1(#)-' (#$-)+6E'5 (#7f7'
H6&('  !-A*)6' .3(;' 3 (.")6' 3 riziky, které lze v ;1A*&?' $-!"' 2$-1)*&' A*' ($"2*&' )5 !7'


















@ (>"A)(3&' 3' 1;A")-$' ($"2")<$' ."' )"."#)(#ušším typem kapitálových 
3 (>"A)(3&-E'  !"3&(9"'(435:;."'$)(:(' 1/+='(3(4)-'3 (>"A)(3&*7'V kapitole je obsažen 
3(;:1)')".#=>"9*&%.0-8:'8:515+&"1*3&*+7''
@ (>"A)(3&-' 3' 1;A")-$'($"2")<$'."' 3 (>"A)(3&E' .".-9'2,+>5#)-'+5 *&,>' ."' &/(!")'
/+>5#6' 3 (>"A)-+=' 5' .".-9' 3 (>"A)-8*' 1;A-' 25' 2,/52+6' 3 (>"A)(3&*' #(' /<0"' 3/<8:'
)"3 >58")<8:' /+>5#=E' 5' &('  (#>"' 2, *3;' /' (48:(#)-$' 1".3&!-+;7' @ (>"A)(3&' 3' 1;A")-$'
($"2")<$'$=9"'4<&'25>(9")5'."#)(;'(3(4(;'– 5i';9'B62*8+(;')"4(' 1,/)*8+(;7'd"#)5'
B62*8+,' (3(45' $=9"' 4<&' ."#*)<$' 3 (>"A)-+"$' )"./<0"' &!-' 3 (>"A)(3&-' 3' 1;A")-$'
17
($"2")<$7' @ (>"A)(3&'$=9"'$-&' )"./-8"'  5#"3,&' 3 (>"A)-+=7' N*1$5' 3 (>"A)(3&*'$;3-'
(435:(/5&'(2)5A")-'l3 (>"A)(3&'3'1;A")-$'($"2")<$lE' (3&5A-'/05+'2+15&+5'm3 (>7'3'17'
o.“ nebo „s. r. o.“
@ (>"A)(3&' (# (/-#,' 25'  (1;0")-' 3/<8:' 2,/52+=' 8"><$' 3/<$' $5."&+"$7'
@ (>"A)-8*' 1;A-' 3 (>"A)%' 5' )"1(2#->)%' 25' 2,/52+6' 3 (>"A)(3&*' #(' /<0"' 3(;:1);'
)"3 >58")<8:'A,3&-'/+>5#='/0"8:'3 (>"A)-+=' (#>"'3&5/;'2, *3;'/'(48:(#)-$'1".3&!-+;7'
U, *3"$' 3 >58")-' /0"8:' /+>5#=' #(' (48:(#)-:(' 1".3&!-+;' 1;A")-' 3 (>"A)-+=' 25)*+,7'
U5 >58")-$'+&"1?$;+(>*/'2'/%!*&">='1;A")-')"25)*+,'5)*'3"')"3)*9;."'.":('1(235:7
@&5&;&,1)-$' (1I,)"$' 3 (>"A)(3&*' ."' ."#")' )"4(' /-8"' ."#)5&">=7' d"->*' ."#)5&">='
/-8"E' ."' ( 1,/)%)' ."#)5&' .$?)"$' 3 (>"A)(3&*' +59#<' 2' )*8:' 35$(3&5&)%E' )"3tanoví-li 
3 (>"A")3+,'3$>(;/5')"4('3&5)(/6'3 (>"A)(3&*'.*)5+7'd"#)5&">"'.$");."'/5>),':1($5#5'
2' !5#' 3 (>"A)-+=' )"4(' .*)<8:' B62*8+<8:' (3(4E' +&"1?' ."#)5.-' )5' 2,+>5#%'  (/%!")-'
3 (>"A)-+=7'd"#)5&">?'.3(;'( 1,/)%)*'+ (48:(#)-$;'/"#")-'3 (>"A)(3&*7
Nejvyšším orI,)"$' 3 (>"A)(3&*' ."' /5>),' :1($5#5' 3 (>"A)-+=7' M5>),' :1($5#5'
1(2:(#;."' ('#=>"9*&<8:'(&,2+,8:' &<+5.-8-8:' 3"' 3 (>"A)(3&*7' d"#)(; z )"./<2)5$)%.0-8:'
povinností/ 1,/' /5>)?' :1($5#6' ."' 1(2#%>")-' :(3 (#,!3+?:(' /<3>"#+;' – &.7' 1(2#%>")-'
 (#->;')5'2*3+;'3 (>"A)-+=$7
2.3 Podnikatelský plán
Tato kapitola se zabývá teorií zpracování a využití podnikatelského plánu. 
Z  (:>"#;' (#)*+;'3"'."#),'('/">$*'#=>"9*&<'#(+;$")&7'K;3*)"33' >5)'3"'3"3&5/;."'.5+'
 !"#'25:,.")-$' (#)*+5&">3+?'A*))(3&*E'5>"'*'/ .".-$'#5>0-$' 1=4%:;7'Jedná se o písemný 
$5&"1*,>E' +&"1<'  ($,:,' #"B*)(/5&' 8->"'  (#)*+5&">"' 5' 2 =3(46E' .5+<$*' .*8:' 4;#"'
#(359")(7' R( *3;."' /0"8:)6' #=>"9*&?' *)&"1)-' 5' "J&"1)-' B5+&(16'  =3(4-8-' )5'  (#)*+E' ."'
#=>"9*&<$' ),3&1(."$'  !*' !-2")-'  (#)*+;E' 3>(;9-' .5+('  (#+>5#'  !*' 9,#(3&*' (' získání 
B*)5)A)-8:'  1(3&!"#+=' 5' / )" (3>"#)-' !5#%' *#")&*B*+;."' 1*2*+5' 3(;/*3".-8-'
s  (#)*+5&">3+(;'A*))(3&-. [9]
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2.3.1 Definice a smysl podnikatelského plánu
[;&(!*'n*138:rich a Peters [5] definují podnikatelský plán takto: „Podnikatelský 
plán je písemný /10+,%'6)-4,1="21$>)4"#$%&10+6+/?)4"4%*.7(=()2@+=A$B)#C6+:%08)2$57@()%)
2$%0D$()E1&0",B)*".2%*+7(=()* chodem podniku.“
Podle autora Stokese [16] $;3-'4;3*)"33' >5)'(# (/-#5&')5'&!*'2,35#)-'(&,2+6E'5'
to: Kde je podnikatel nyní, kam chce dojít a jak se tam dostane7'R!*1(/),/,':('&"#6'
k autoatlasu. Jeho myšlenku zobrazuje následující obrázek.
Obrázek 1: Schéma podnikatelského plánu [16]
K ;1A")-'3(;A53)?'3*&;58"'."' &!"45' ( 35&' (#)*+'35$(&)<E'.":(' 1,vní formu a 
(1I5)*25A)-' 3&1;+&;1;E' +>-A(/?'  158(/)-+6' 5' .".*8:' +/5>*B*+58*' 5'  1(3&!"#-E' /"' +&"1?$'
 (#)*+' 1(/(2;."'3/(.*'A*))(3&'T/*27'kapitoly 2.6 a 2.7).
R1('3&5)(/")-'4;#(;8-:(' (95#(/5)?:('3&5/;'."' (&!"45'3&5)(/*&'8->"'5'3&15&"I**'
podniku. Strategie $;3-' /">$*' S28"' 3(;/*3"&' 3"' 3&5)(/")<$*' 8->67' G4"8)%' >2"'
konstatovat, že cíle jsou žádoucí budoucí stavy, kterých má být dosaženo. Strategie 




Jak se tam 
dostaneme?







R1(' (# (/%o' )5'  (3>"#)-' (&,2+;E' .5+' 3"' &5$' #(3&5)"$"E' ."' &!"45' /6 158(/5&'
 (#1(4)?' #(+;$")&6E' +&"1?' .3(;' )"#->)(;' 3(;A,3&-'  (#)*+5&">3+?:('  >,);7' d3(;' .*$*'
 !"#"/0-$L
  !"#!$%&'()%*%+%,' -.%/'0+12%3'4.5-*"%,'()%*%+%,'*%*-&46
 %.0#7'8,41%,'()%*%+%,97/'-)":5&97'*';*21#).-!0&97'4"#!<=
 zpracování marketingového plánu
Podnikatelský plán má obvykle pro podnikatele dvojí využití. Jedná se, jak již 
$6-!'81+1%!/'!'"!5>;1%2/'521#&':-!>?,'<*5!'4.5-*"'5 0-*:2%,;>'8,41%,'()#;6@'A.'0B*5')'
1C21#%,' > -*2%3%,' 0  8, *"3/' ?1' ()#;*' 7!"-.' ()%*%9!0*2' )%01:2)+%,'  #!D#*;' 4+.:2)' %1$!'
zcela pomocí cizího kapitálu. V 2!;2!' 8, *"3'<1'281$*' 81:03"+)2' !:562!0*21-1'5* )2.->'
!' 0&7!"%!:2)' 91-E7!'  #!<152>@' F0*-)2%3' 06 #*9!0*%&'  -.%' ;=?1' 4,:5.ní kapitálu 
0&4%*;%3' !" !8)2@'GHI
Z 0&B1' >01"1%E7!' 21"6' 06 -&0./' ?1' 0?"6' <1' 281ba mít na mysli, komu je 
 !"%)5*21-:5&'  -.%' >#+1%' *' 2!;>'  8)4 =:!$)2' !$:*7' %3521#&97' +.:2,'  !"%)5*21-:5E7!'
 -.%>@'J* 8@'K"*<1'!'0-*:2%,9,97' !"%)5> <1'%>2%E'>0E:2' 81"10B,; pro externí uživatele.
2.3.2 Struktura podnikatelského plánu
Obvykle má podnikatelský plán strukturu, která se skládá z následujících deseti 
+.:2,@'L0.",;')'0&+12 %1<"=-1?)23<B,97  #05=/'521#E'$6';3-6' <1"%!2-)0E'+.:2)'!$:*7!0*2
[9]:
1) Titulní strana – J.410'*':,"-!': !-1+%!:2)/'<;E%*' !"%)5*21-='*': !<1%,'%*'%3/'
 ! ):': !-1+%!:2)'*' !0*7*' !"%)5.%,/'4 =:!$'()%*%9!0.%,'*'<17!':2#>52>#*
2) Exekutivní souhrn – Obvykle se zpracovává až po sestavení plánu. Cílem je 
 #!$>")2'4.<1;' !21%9).-%,97')%01:2!#=@'M$:*7><1'7-*0%,';6B-1%5>' -.%>@
3)  !"#$%"&'()*+), – N*28,':1;'41<;E%*'*%*-&4*'5!%5>#1%+%,7!' #!:281",/'"12*)-%,'
*%*-&4*' !"0320,' 4 7-1"):5*' 0&0!<!0&97' 2#1%"=' *' 7):2!#)95&97' 0&:-1"5=/' 0+@'
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!"7*"=' $>"!>9,7!' 0&0!<1@' J*' 4.5-*"3'  #!01"1%,' :1D;1%2*91' 2#7>' $6';3-' $&2'
vytipován cílový trh.
4) Popis podniku – O&#!$56'%1$!':->?$6/'>;,:23%,'*'01-)5!:2/' 1#:!%.-%,'4*<)B23%,/'
!#D*%)4*+%,':97E;*/'* !"@
5) Výrobní/obchodní plán – P*9769><1' 91-&' 0&#!$%,'  #!91:/' 0+@' :>$"!".015@'L'
obchodní firmy obsahuje informace o nákupu zboží, po281$%E' :5-*"!0*9,'
prostory atd. Pokud jde o poskytování služeb, obsahuje popis procesu 
poskyto0.%,':->?1$/'0*4$>'%*':>$"!".056'*'7!"%!91%,':>$"!"*0*21-=@
6) Marketingový plán – M91%3%,/'"):2#)$>91'*' #! *D*91'0&#!$5=/'!"7*"6'!$<1;>'
 #!">591@'N#!')%01:2!#6' !0*?!0.%'4*'%1<"=-1?)23<B,'+.:2@
7) -./"!0%"1!,&2#3!&– Forma vlastnictví, informace o managementu, organizace 
+)%%!:2)'>0%)28' !"%)5>@
8) Hodnocení rizik – Q%*-&4*'#)4)5*/':2#*21D)1'<17!'40-."%>2,/'*-21#%*2)0%,'81B1%,@
9) 40!"!1!,& 2#3!& – N81" !5-*"'  8,<;=' *' 0&"*<=/' 0+@' 2#?1$' *' %.5-*"=' %*' R' #!56/'
0&0!<'7!2!0!:2%,'2!5='ST*:7-flow), odhad rozvahy
10)56,#'78& – Informativní materiály, na které je odkazováno v textu, slouží jako 
 !" =#%.'"!5>;1%2*91
2.3.3 Požadavky na podnikatelský plán
N!"%)5*21-:5&'  -.%' $6';3-' %1<1%' !" !0,"*2'  !?*"!0*%E' :2#>52>81/' *-1';3-' $6'
: -U!0*2' >#+)2E'  !?*"*056/' 521#E' 406B><,' <17!'  !21%9).-' pro praktické využití a jeho 
%*"3<)'%*'$>"!>9,'K: 397@'V62!' !?*"*056' !"-1'*>2!#*'W!2#*'<:!> [2]: 
 X&2':2#>+%&'*' 817-1"%&'S;*C@'"E-5*'YZ':2#*%[
 X&2'<1"%!">97&'*':#!4>;)21-%&'S%14*97.412'"!'2197%)95&97'"12*)-=[
 \1;!%:2#!0*2'0&7!"6' #!">52>'+)':->?$6' #!'zákazníka
 Orientovat se na budoucnost
 X&2'"=03#67!"%&'*'#1*-):2)95&'S!21081%3'7!"%!2)2'5!%5>#1%9)[
 Nezakrývat slabá místa a rizika projektu
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 L !4!#%)2' %*' 5!%5>#1%+%,' 0&7!"6/' :)-%E' *' :-*$E' :2#.%56'  !"%)5>' *'
kompetence manažerského týmu
 Prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky
 X&2'4 #*9!0.%'50*-)2%3' !'(!#;.-%,':2#.%91
2.4 Specifika podnikání ve službách
]=:2'0&4%*;>':->?1$'<1'$14 !976$6':!>+*:%&;'91-!:032!0&;'2#1%"1;@'P*2,;9!'
"8,01'%*$,"5*':->?1$' !>41'"! #!0.41-*' #!"1<'4$!?,'>' 81"%,97'()#1;/'0 dneB%,'"!$3'<1'
2!;>' 81:%3'%*! *5@'J*$,"5*':->?1$'<1'+*:2!'"! #!0.41%*' #!"1<1;'7;!2%E7!'4$!?,;@'
P06B><,9,':1'K-!7*':->?1$':1' #!;,2.'"!'406B!0.%,' !",->'-)",'4*;3:2%*%&97'01':->?$.97'
01'0B197'06: 3-&97'41;,97'*'2*5E'0 ^1:5E'#1 >$-)91@'O nejvíce rozvinutých z1;,97'+)%,'
tento podíl 70-75%. [17]
2.4.1 Definice služeb
_->?$>' ;=?1;1' "1()%!0*2' 2*52!`'  !"#$%&' ()' (&*+*,"-.' /-00,12' 0)%,' .34,5&6'
*2)7,#' ()50&' 127&0&' 89$)' 0&%:50,#2' 57#4;' 127&0<6' ()' . =+1&5<' 0)48,20+' &' ()(:8'
výsledkem není vlastnictví. Produkce služby m9$)' &")' 0)8#1:' %32' 1>,()0&' 1 hmotným 
produktem.“ [11]
N!"%)5*21-:5&' :152!#'  !97! )21-%3' #1*-)4><1'  81"10B,;' 26' :->?$6/' 521#E' ;>'
>;!?U><,' #1*-)4!0*2'  8);381%&' 4):5@' a1"%.' :1'  81"10B,;' !' !$-*:2)' <*5!' $*%5!0%)920,/'
 !<)Bb!0%)920,/'91:2!0%,'#>97/'"! #*0*/';*#512)%D!0&'0&45>;/'%3521#E'-E5*8:5E':->?$6/'
 #.0%,'*'5!;1#+%,' !#*"1%:20,/':!>5#!;.'"! #*0*, opravárenské služby, aj. [17]
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2.4.2 Klasifikace služeb
a1-)5!?' <1' :152!#':->?1$'4%*+%3' #!4:.7-&'*' 81":2*0><1'01-5E';%!?:20,' #!91:=/'
>0.",;' 4.5-*"%,' +-1%3%,' :->?1$@' V!2!' #!4"3-1%,' >;!?U><1' -E 1' *%*-64!0*2' :->?$6' *'
 !97! )2'  !>?)2,' #=4%&97' ;*#512)%D!0&97' %.:2#!<=' *' %.:2#!<=' 8,41%,'  #!'  8,:->B%E'
kategorie služeb. Klasifikace provedena podle [17].
-()*+)')9&+6,(*!,
Terciární – #1:2*>#*91/' 7!21-6/' 5*"18%)920,/' 5!:metické služby, prádelny a 
+):2,#%6/' ! #*06' *' K"#?$*' "!;.9%!:2,/' 81;1:-%)95E'  #.91/' *<@'  #.91' "8,01'
 #!0."3%E'"!;*@
Kvartérní – doprava, obchod, komunikace, finance a správa. Charakteristickým 
#6:1;'<1'>:%*"U!0.%,/'#!4"3-1%,'+)%%!:2,'*'2,;'41(152)0%3%,' #.ce.
Kvintetní – 4"#*0!2%,'  E+1/' 04"3-.0.%,/' #15#1*91@'T7*#*521#):2)95&;' #6:1;' <1/'
?1':->?$6':0E7!' 8,<1;91';3%,'+)'%3<*5&;'4 =:!$1;'4"!5!%*-><,'<17!'?)0!2@
Tržní a netržní služby
V!2!'+-1%3%,'#!4-)B><1':->?$6/'521#E'-41':;3%)2'%*'2#7>'4*' 1%,41'S !"%)5*telský 
:152!#[/' *' :->?$6/' 521#E' <:!>' "=:-1"51;' :!9).-%,7!' *' 15!%!;)95E7!'  #!:281",@' V6'
 81":2*0><,'0&7!"6/'521#E'<1'%>2%!'#!4"3-!0*2' !;!9,'%12#?%,97';197*%)4;=@'N*28,':1;'
0181<%E':->?$6'S #!">5!0*%E'0-."!>'*';,:2%,': #.vou). Za tyto služby se neplatí, nebo 
<1<)97'>?)0*21-E' -*2,'91%6'"!2!0*%E' :2.21;@'P*8*41%,' :->?1$'"!'5*21D!#)1' 2#?%,97'%1$!'




Jako následek sílící konkurence je v  !:-1"%,' "!$3' 01-)91' "=-1?)2&' K+)%%&'
marketing zboží pomocí doprovodných služeb. Doprovodné služby odlišují výrobek od 
5!%5>#1%91' *'  81":2*0><,'  #!' 4.5*4%,5*' >#+)2!>' 0&7!">@'P.#!01U' <:!>' %3521#E' :->žby 
"! #!0.41%6' 4$!?,;/' 521#E' :->?$>' 47;!2U><1@' O1' 06: 3-&97' 15!%!;)5.97'  810-.".'
v  !:-1"%,'"!$3' #.03'21%2!' #)%9) '%*$,"56@'
T1-5!0.' %*$,"5*' %*' 2#7>' <1' 21"6' 20!81%*' 5!;$)%*9,' 01B51#E7!' 4$!?,' *' :->?1$@'
_->?$6';=?1;1' !"-1'<1<)97' !:2*01%,'0 celkové nabídce klasifikovat dle následujících 
kritérií.
Tabulka 3: Princip nehmotnosti [17]



























Loajální zákazník je základním stavebním kam1%1;' K: 3B%E7!'  !"%)5.%,' *' >'
:->?1$'2!2!' -*2,'"0!<%.:!$@'M0-)0U><1'2!2)?'-!*<*-)2>'4*;3:2%*%9=')'"!"*0*21-=@'P.#!01U'
2*5E'0620.8,'4):5/'521#&' !04$>4><1'-!*<*-)2>': !-1+%,5='%1$!'*59)!%.8=@'
Loajálnost zákazníka jde ruku v ruce se ziskovostí. Sloužit stá-&;'4.5*4%,5=;'<1'
2!2)?' "*-15!' -10%3<B,' %1?' 4,:5.0*2' 4.5*4%,56' %!0E@' _ 032B)%!>' %!0&97' 4.5*4%,5>' <:!>'
: !<1%6'  !+.21+%,' %.5-*"6@' V6' :1';!7!>'  #!<10!0*2' %* 8@ 01' (!#;3' "!+*:%3' :%,?1%E'
24
91%6' <*5!'  !"%32>'  #!' 4*5!> 1%,' :->?$6'  !21%9)!%.-%,;' 4.5*4%,51;' *' :14%.;ení se 
s %,@'_21<%3'2*5'<1' !281$*' !+,2*2': %1;*-&;)'%.5-*"6'%*' #! *D*9)' 8)':%*41'!'4,:5.%,'
%!0&97'4.5*4%,5=@'_2.-,'4.5*4%,9)':->?$>'4%*<,/'*' #!2!' <1' -10%3<B,' <1'!$:-!>?)2@'J*0,9'
poskytují reference dalším potenciálním 4.5*4%,5=;/'*'2!'491-*'4"*#;*@'Gc]
J.:-1"><,9,' D#*(' >5*4><1/' <*5!>' +.:2' 4):5>'  8)%.B,' ()#;.;'  !"%)5*<,9,;' 01'
službách loajální zákazníci. Vyplývá z %3</' ?1' 4*97!0*2' :)' -!*<.-%,' 4.5*4%,56' :1' :2.0.'

























Zisk ze zvýšeného prodeje
Zisk z cenových prémií




d: 397'  !"%)5>' *' 2,;' )' :*;!2%E7!'  !"%)5*21-1' ;%!7"6' 4.0):,' %*' 0!-$3'
strategie. V !"$!#%&97' >$-)5*9,97'1C):2><1'91-.'8*"*' !<12,':2#*21D)95E7!'8,41%,/'0 praxi 
<1' *-1' 0?"6' 281$*' 0697.412' 4 podmínek konkrétního podnikatelského subjektu. 
_2#*21D)95E' 8,41%,' <1' :!>$!#' *52)0)2/' 521#E' <:!>' 4*;381%E' %*' "-!>7!"!$&' :!>-*"' ;14)'
posláním, dlouhodobými cíly a zdroji podniku. Je úkolem zejména vrcholového 
;*%*D1;1%2>' *'  !5>"' %1%,' !""3-1%' ;*%*D1;1%2' !"' 0-*:2%,5=/'  !2!;' <1' :2#*21D)95E'
8ízení úkolem 0-*:2%,5= firmy. [6]
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 !27&2)?-)' .@(&5A#()' =+*"&50:' >A)512&.@' ,' 2,86' (&*38' =>91,%)8' 8+' B-78&'
5,1+40,#2'>,$&5,.&0;4,'12&.#'1.;')C-12)0D)6'2)5@'12&0,.)03D4'D:"9.“ [6]
N!"%)5*21-:5E'  #!:281",/'01'521#E;':1' ()#;*'%*97.4,/';=?1'0620.812' 91-!>' 8*">'
 8,-1?)2!:2,/'*-1'2*5E'7#!41$@'F 0!-$3'! 2);.-%,':2#*21D)1'<1'21"6'281$*' #!0E:2'"=5-*"%!>'
*%*-&4>'0%3<B,97'(*52!#=' =:!$,9,97'%*' !"%)5/':21<%3'<*5!'(*52!#=/'521#E' =:!$,'>0%)28'
 !"%)5>@'a1<)97': #.0%E' !97! 1%,'<1'01-;)'"=-1?ité pro volbu optimální strategie. [7]
_7#%>2,' 21!#12)95&97'  !4%*25=' 5 *%*-&41' 0%)28%,97' *' 0%3<B,97' (*52!#=' >0.",;'
v kapitolách 2.6 a 2.7.
GHI& !"#$%"&)!*JK,A7&L"B+'.C
_2#*21D)95.' *%*-&4*' !5!-,' ()#;6' <1'  #!91:/' $371;' 521#E7!' :1' ;!%)2!#><1' !5!-,'
podnik>' *' 4<)B23%E' :5>21+%!:2)' :1' 067!"%!9><,@' J*' <1<)97' 4.5-*"3' <:!>'  !2!;' >#+1%6'
 8,-1?)2!:2)'*'7#!4$6/'521#E'<1"%!2-)0E'(*52!#6' #!' !"%)5' 81":2*0><,@'a1'281$*':1'4*;38)2'
 81"10B,;'%*'!"7*-1%,'0&0!<!0&97'2#1%"=/'521#E';!7!>' !"%)5'0 $>"!>9%>'0&4%*;%3'
ovlivni2@' Q%*-&4>'0%3<B,97' (*52!#=' #!4"3-><1;1'%*' *%*-&4>' !$19%E7!' !5!-,'  !"%)5>' *'
oborového okolí podniku. [7]
2.6.1 Analýza obecného okolí podniku
Ekonomické faktory
_)2>*9)'  !"%)5>' 0?"6' !0-)0U><1' :!>+*:%&' )' $>"!>9,' :2*0' 15!%!;)56@' \=-1?)2E'
jsou zejména stad)>;'7!: !".8:5E7!'965->/' !-)2)95.':)2>*91'*'<1<,'0-)0'%*'15!%!;)5>/'
7!: !".8:5.'  !-)2)5*' 0-."6/' ;!%12.#%,'  !-)2)5*' :2.2>/' ():5.-%,'  !-)2)5*/' :2*0'  -*21$%,'
bilance státu, míra inflace, situace na kapitálovém trhu. Každý z 23972!' (*52!#=';=?1'
>:%*"U!0*2'%1$!'4%1:%*"U!0*2'"!:*7!0.%,':2#*21D)95&97'9,-=' !"%)5>@'
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a1'  !":2*2%E' >03"!;)2' :)' (>%D!0.%,' +%)H&:"/0AB97'& 1+86M7N#!,B<O 521#&' 20!8,'
15!%!;)95&'#=:2/'%14*;3:2%*%!:2/' )%(-*91'*'0%3<B,'#!0%!0.7*@'T,-1;'<1';*C);*-)4!0*2'
15!%!;)95&'#=:2'*' 81$6215'!$97!"%,'$)-*%91'*';)%);*-)4!0*2'%14*;3:2%*%!:2'*')%(-*9)@'
Zlepšení jedné z 01-)+)%'0B*5'4 #*0)"-*'%1D*2)0%3'!0-)0U><1'!:2*2%,@'N=:!$1%,'>01"1%&97'
(*52!#=' 0B*5' ;=?1' $&2' %*' #=4%E'  !"%)56' #=4%E@' N#!' %3521#E' ;=?1' *52>.-%,' :)2>*91'
4%*;1%*2'7#!4$>/' #!'<)%E'%*! *5' 8,-1?)2!st.
Ekologické a klimatické faktory
e5!-!D)95E'(*52!#6'0&4%*;%3'!0-)0U><,' 81"10B,;'0&#!$%,'2197%!-!D)1' !"%)5=/'
#!4;):b!0.%,'0&#!$%,97'<1"%!215@'O-)01;' =:!$1%,'23972!'(*52!#='<1'%* 8@'060)%>2'2-*5'
%*'#*9)!%*-)4*9)': !281$6'1%1#D)1'*'06>?)2,' 8,#!"%,97 4"#!<=@'
Sociální faktory
\=-1?)2!>' #!-)' 0 2E2!' !$-*:2)' 7#*<1' 41<;E%*' ?)0!2%,' :26-/' : !-1+1%:5!-politický 
:6:2E;/' 7!"%!26' *'  !:2!<1' -)",/' ?)0!2%,' K#!01U/' 50*-)()5*+%,' :2#>52>#*'  ! >-*91/'




)%!0*91@'\,56' 2197%!-!D)95E;>' #!40!<)' <1';!?%E' 4,:5*2' %.:5!5' 81"' 5!%5>#1ncí a na 
8*">' -12' %1!281:)21-%!>' 0="+,'  !4)9)' %*' 2#7>@' P*;381%,' %*' 2197%)95&' #!40!<' <1' 5-,+!0E'




_2.2' !0-)0U><1' (>%D!0.%,' 15!%!;)56'  81"10B,;' 4.5!%6' *' 5!%2#!-!>' <1<)97'
"!"#?!0.%,@' _2.2' <1' #!0%3?' 0&4%*;%&;' 4*;3:2%*0*21-1;@' O %3521#&97' !$-*:2197'
5!%2#!-><1' (>%D!0.%,' 2#7=@' _2.2' #1*-)4*9,' :0!<,' 7!: !".8:5E'  !-)2)5*/' 521#.' ;=?1' ;,2'
%* 8@' !"!$>' !" !#6';*-&97' !"%)5=/'!0-)0U><1'(>%D!0.%,'2#7>'*'0620.8,' 8,-1?)2!:2)'*'
hrozby pro konkrétní podniky. 
2.6.2 Analýza oborového okolí podniku
M$!#!0E' !5!-,' <1' 20!81%!'  81"10B,;' 5!%5>#1%26'  !"%)5>/' "!"*0*21-)' *'
!"$3#*21-)@'_2#*21D)1'<1':)-%3'!0-)0U!0.%*'*2#*52)0)2!>'!"0320,@'
PNB+'.&%3B"%!,BC
F-,+!0E' <1' )"1%2)()5!0*2' 5> ><,9,' *' 7-*0%,' (*52!#6/' 521#E' !0-)0U><,' <1<)97'
#!47!"%>2,' %*5> !0*2@' \.-1' >#+)2' "1;!D#*()95E' (*52!#6/' 521#E/' 521#E' 0620.81<,' 4;3%6'




f-*0%,;' 9,-1;' <1' *%*-64!0*2' "!:2> %!:2' *' %.5-*"6' 0B197' 0:2> =@' V6' <:!>'
ur+!0.%6' 81"10B,;'50*-)2!>'042*7=';14)' !"%)51;'*'<17!'"!"*0*21-)@'_,-*'!"$3#*21-1'





O:2> ' *' 0&:2> '  !"%)5=' "!g4' !"0320,' <1' ".%'  81"10B,;' $*#)E#*;)' 0:2> >' *'











Z 6.38!"+,*"#$,#3C!3* D3*89.32!#;*".381:,#*461:-()*,* @B?(/*"#$,#3C!3*+1(+&$3(#9E*
<3DB;(,*6.38,#*1#-@+/*(,*1871:?8!*D,+1F*<:?#G&D)*+1(+&$3(#!*":9D*718).*(,*#$6&H*I,+*#1*
8?.,D)H* A/#:-=3D)* (1:;* 7$18&+#/H* <:?#G&D)* (-+.,8/* (,* 7$17,C,4!H* 0?()* "3* D3D!46*
management? Získávají strategické partnery?
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 !"#$%&'()&#*%+,-%./0#1&2,345
J$1* ,(,.5@&* :(!#=()46* K,+#1$9* D"3B* @:1.!.* B183.* LME* N(,.5@1&* LM* K,+#1$9* D3*
B12(;*"3*7=3":?8'!#O*23*:G346(/*'-"#!*1$C,(!@,43*7$,4&D)*: souladu. Tzv. rámec 7S byl 
:/#:1=3(* 04P!("3/B* ,* (,* @,'-#+&* osmdesátých let rozvinut Tomem Petersem a 
Robertem Watermanem. Základní myšlenkou této teorie je, že všech 7S organizace 
musí fungovat v souladu. 
Obrázek 2: McKinseyho 7S model [33]
J$:+/*B183.&*B923B3*$1@8?.!#*(,*#:$8;*,*B?++;*#,+#1F
1) Tvrdé lze jednodušeD!*83K!(1:,#*,*B,(,C3B3(#*D3*B923*7=)B1*1:.!:(!#F
 Strategy (strategie) – 71"#&7*D,+*81"-6(1&#*"#,(1:3(546*4).9
 Structure (struktura) – 1$C,(!@,'()*"#$&+#&$,*718(!+&





 Skills (dovednosti) – 81:38(1"#!*,*+1B73#3(43*@,B?"#(,(49
 M#,KK*Q@,B?"#(,(4!R*– @,B?"#(,(4!*,*D3D!46*1%34(-*(-7.S*7$-43
 Style (styl) – manažerský styl podniku
 Shared Values (sdílené hodnoty) – zásadní hodnoty podniku
T3(#1* B183.* B923* %5#* 71&2!#* (,7=E* +3* @:5G3()* 3K3+#!:!#/* 718(!+&O* 186,.3()*
(3D7$,:8?7181%(?DG)46* 3K3+#9* %&81&4)46* @B?(O* @:1.3()* (3D.37G)61* @79"1%&*
implementace budoucí strategie.
2.8 Marketingový výzkum
Tato kapitola se zabývá marketingovým výzkumem. Jelikož marketingový plán 
D3* (38).(1&* "1&'-"#)* 718(!+,#3."+;61* 7.-(&* ,* !(K1$B,43* + jeho sestavení se získávají 
7=383:G)B* 7$1"#=38(!4#:)B* 7$9@+&B&* #$6&O* D3* #1B&#1* #;B,#&* :?(1:-(,* ",B1"#,#(-*
kapitola. Obsahuje jak definici a smysl marketingového výzkumu, tak jeho druhy, 
B3#18/O*71"#&7/*D361*7$1:-8?()*,718E
2.8.1 Definice a smysl marketingového výzkumu
I3*:3.B!*#?2+;*(,D)#*7=3"(1&*83K!(!4!*#161#1*71DB&E*A3*:?#G!(?*+(!6*D3*#1#1*#;B,*
171B)D3(1* ,* %$-(1* D,+1* ",B1@=3DB1"#E* N&#1$+,* A,štíková uvádí následující definici 
[17]: „Marketingový výzkum je spojení firmy poskytující služby s  !"#$%&!'( )#*+,- ./$%
informací. Informace jsou systematicky získávány, analyzovány a jejich interpretace 
(0'12/%345%&!')/6#+/%$4!5# ,+7'.8-"%9,++'( /%:,!$;<% 45%&!'%)/6#+/%:,!$;%(4$' +=>?
U'3.3B* B,$+3#!(C1:;61* :5@+&B&* D3* #38/* (,71B-6,#* =3G!#* ,* @81+1(,.1:,#*
$1@618(&#)O* :/%)$,#* (3D.37G)* B12(1"#!* (3%1* 81+1(43* !* :/#:1=!#* 7$1C$,B* 7$1*
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marketingové rozhodování. Aby bylo možné @!"+1:?*&"71+1D1:,#*71#=3%/*#$69, je nutné 
t?B#1* #$69B*,* 71#=3%-B* @-+,@()+9*– D38(1#.!:49* '!* 1$C,(!@,4)*– (,7$1"#1*71$1@&B?#E*
0,$+3#!(C1:5* :5@+&B* B923* %5#* ,7.!+1:-(* (,* D,+5+1.!:* #$6O* ,:G,+* 718.3* 46,$,+#3$&*
#$6&* 3V!"#&D3*B(161* $1@8).9*: 7=)"#&7&*,* #346(1.1C!)46*@3* "#$,(/*:5@+&B()+,E* I3* #38/*
pot=3%,*"3*81%=3*1$!3(#1:,#*(3D3(*: trhu, ale i v technologii jeho výzkumu. [3]
Marketingový výzkum na trhu služeb B923*%5#*@,B?=3(*na následující oblasti
[17]:
6()278#,405: Zabývá se analýzou tržního potenciálu pro stávající produkty a 
hodnocením poptávky 71* 7$18&+#346* (1:546E*  -.3* B923* =3G!#* 7$1C(W@&*
7$183D9O*46,$,+#3$!"#!+/*#$69*,*"#&8!3*#$3(89E
6()278# 943:72,5# ;'7<=>: <+1&B-* 7=)D)B-()* (1:546* 7$18&+#9* @-+,@()+/O*
"#&8&D3* (1:;* ".&2%/O* @+1&B-* (3"71+1D3(1"#* @-+,@()+9* ,* D3D)* 7=)'!(/O* 7$1:-8)*
tržní testy navr23(546*7$18&+#9*,*".&23%E
6()278# =1=2,+*%3;,+# %?;,43@5# 2387%+2&A%.03# 8+B7: X18(1#)* Y"7?G(1"#*
$3+.,B/O* :5%?$* $3+.,B()46* B;8!)O* 618(1#)* :5%?$* 7$:+9* 71871$/* 7$183D3* ,*
1:?=&D3*!B,C3*K!$B/*&*:3=3D(1"#!E
Oblast distribuce: <,%5:-*"3*&B)"#?()B*".&2%/O*&B)"#?()B 8!"#$!%&'()46*43(#3$*
a analyzuje náklady dopravních metod.
Oblast cen: Analyzuje chápání ceny zákazníkem, cenovou elasticitu, 
(-+.,81:1&*,(,.5@&O*B,$C!(-.()*,(,.5@&*,*+1(+&$3('()*43(1:1&*71.!#!+&E
Aby bylo možné se v 7$9%?6&* 7$1:-8?(;61* :5@+&B&* B!(!B,.izovat 
7$,:8?7181%(1"#*46/%/O*B&")*%5#*"7.(?(/*(-".38&D)4)*712,8,:+/ [17]:
1) C&8D-=%. – výzkum musí vycházet z 4).9*B,$+3#!(C1:;*+1(43743*K!$B/.
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5) G1=2,+*%3;,#%?2'&:5#– náklady vynaložené na výzkum nesmí být vyšší než 
1'3+-:,(;*7=)(1"/E
6) H-=;%3;,# &# ;93'=0'+*3;,# – :5%?$* :618(546* B3#18* ,* #346(!+O* :/&2!#)*
:571'3#()* #346(!+/* ,* "1K#Z,$1:546* 7$18&+#9* ,* @-$1:3S* 71+&8* %/* %/.*
$3,.!@1:-(* 7181%(5* :5@+&B* @,* 1%81%(546* 718B)(3+* D!(83O* B?./* %/* %5#*
výsledky obou shodné.
2.8.2 Kvalitativní a kvantitativní výzkum
Pojmy kvalitativní a kvantitativní výzkum jsou používány k $1@8?.3()*
:5@+&B(546*B3#18*(,*#/O*D3D!462*4).3B*D3*71$1@&B?()*7=38B?#&*Q(,*@,'-#+&R*,*#/O*+#3$;*
@,6$(&D)*B?=3()*Q71@8?D!RE*[,7=E*:3*A3.+;*\$!#-(!!*+:,.!#,#!:()*:5@+&B*7=38"#,:&D3*,"!*
71&61&* 83"3#!(&* 7$1:-8?(546* :5@+&B9E* I3* ,.3* @=3DB;O* 23* 89.32!#1"#* +:,.!#,#!:()61*
:5@+&B&* (31871:)8-* (-B,@3E* A3.B!* ',"#1* 7=3846-@)* #1#!2* 7$-4!* +:,(#!#,#!:()* ,*
v podsta#?* &8-:-* "B?$E* *A5".38+/* +:,(#!#,#!:()61* :5@+&B&*B161&* (?+8/* %5#* (,#1.ik 
7=3":?8'!:;O*23*"3*",B/*"#-:,D)*718+.,83B*7$1*1%4618()*$1@6181:-()E*[3]
P1=3(/* ".1:* ]+:,.!#,#!:()^* ,* ]+:,(#!#,#!:()^* (,@(,'&D)O* 23* D383(* D3* @,.123(* (,*
+:,.!#?O* @,#)B41* #3(* 8$&65* (,* +:,(#!#?E* P:,.!#,#!:()* :5@+&B* "3* @,%5:-* 7=383:G)B*
71$1@&B?()BE* J$1%.;B3B* #38/* B923* %5#* K,+#O* 23* :5".38+/* (3B161&* %5#* 8)+/*
(381"#,#+&*B?=3()*,%"1.&#(?*"7$-:(;E*J1&2):-*B3#18/*+.!(!4+;*7"/461.1C!3*,*B/G.3(3+*




P:,.!#,#!:()* :5@+&B* :/&2):-* 7=383:G)B* B3#18* D,+1* D3* 71@1$1:-()O* 8!"+&"()*
skupiny, hloubková interview a projektivní techniky dotazování, kterými jsou n37=)B;
1#-@+/O* ".1:()* ,"14!,43O* :?#(;* 817.S1:-()O* "/B%1.!4+-* ,(,.1C!3O* K,(#,@!3O* %&81&4)*
vývoj, kreslení, obrazová asociace, modelování, aj.
Kvantitativní výzkum se zabývá B?=3()B* ,"73+#9* #$6&* (3%1* 717&.,43*
"71#=3%!#3.9E*0923*".381:,#*8:,*K3(1B;(/O*B?++;O +#3$5B!*D"1&*"#,(1:!"+,*@-+,@()+9O*
,* 8$"(;O* D,+1* :3.!+1"#* #$6&O* 718).* @(,'+/O* K$3+:3(43* (-+&79E*  ,#,* #$6&* (3%1* "+&7!(/*
"71#=3%!'9* "3* 8,D)* @)"+,#* 43(@3B* – "46$,S1:-()* 7.,#(546* !(K1$B,4)* 18* +,28;61*
D38(1#.!:;61* "71#=3%!#3.3E* A praxi se však s 43(@3B* 7=).!G* (371')#-E* I38(,+* D3* :3.!43*




P:,(#!#,#!:()* :5@+&B*B923* @)"+-:,#* 8,#,* D,+1* $1@B?$/* #$6&O* 7$1K!./* ,* '.3(?()*
"71#=3%!#3.9* (3%1* "&%D3+#!:()* 8,#,E* T,#1* 8,#,*B161&* %5#* @)"+-:-(,* 7$1* $9@(;* Y$1:(?*
#$69*Q:5$1%4!O*8!"#$!%&#1=!O*:3.+17$183D4!O*B,.17$183Dc!O*"71#=ebitelé). Za hlavní metody 
D"1&*71:,21:-(/*7=)B;*B?=3()*,*81#,@1:-()E
>*+:,(#!#,#!:()61*:5@+&B&*D3*:3.!43*89.32!#-*7$1%.3B,#!+,*:5%?$&*:@1$+9E*T,*D3*




2.8.3 Metodika marketingového výzkumu
cK3+#!:()* B,$+3#!(C1:5* :5@+&B* %/* B?.* @,6$(1:,#* 7?#* +$1+9E* I"1&* D!B!*




M7$-:(-*83K!(!43*:5@+&B&* D3*89.32!#-*7=38evším z 6.38!"+,*43.+1:546*(-+.,89*
:5@+&B&E*J1+&8*(3()* "7$-:(?*83K!(1:-(O*B923*%5#*:3.B!*(-+.,8(5*,* (-+.,8/*B161&*
81+1(43* 7=3:5G!#* 7=)(1"/* :5@+&B&O* 412* D3* (32-81&4)E* X18(1#,* !(K1$B,4)* @)"+,(546*




 Monitorovací výzkum (permanentí shr1B,2e1:-()* !(K1$B,4)* ,* D3D!46*
,(,.5@,O*71B-6-*186,.!#*71#)23*,*7=).32!#1"#!R
 Badatelský výzkum Q(381"#,#3+*7=38%?2(546*!(K1$B,4)O*4).3B*D3*"6$1B-28!#*
@-+.,8()*Y8,D3O*1%:/+.3*+:,.!#,#!:()*7=)"#&7R
 Popisný výzkum Q717!"&D3*&$'!#;*:3.!'!(/O*4).3B* D3*71"+/#(1&t informaci o 
&$'!#546*,"73+#346*#$6&O*(3D71&2):,(?DG)O*',"#1*81#,@()+1:;*,+43R
 Kauzální výzkum Q@+1&B-*7=)'!(/*7$1%.;B9*,*7=).32!#1"#)O*7$1:-8?(*K1$B1&*
experimentu)
Sestavení plánu výzkumu
J.-(* :5@+&B&*%/*B?.* 71"+/#(1&#* !(K1$B,43* 1* 186,8&* (-+.,89* (,* $3alizaci, o 
!(K1$B,'()46*@8$1D)46O*1*:5@+&B(546*7=)"#&7346*,*B3#18-46*:5@+&B&, atd. Plán má za 
Y+1.*@,D!"#!#*7./(&.5*7$9%?6*$3,.!@,43*:5@+&B&*,*71#=3%(;*!(K1$B,43E*J.-(*B-*:/B3@!#*
#=!* K-@3* :5@+&B&O*,* #1*7=)7$,:(1&O* $3,.!@,'()*,* 7$3@3(#,'()E*A širším smyslu znamená 
7.-(1:-()*:5@+&B&*#,+;*@,D!G#?()*71*"#$-(43*73$"1(-.()O*K!(,('()*,*#346(!4+;E
M1&'-"#)* 7.-(&* D3* #,+;* :5%?$* 1%D3+#9* @+1&B-()E* M1&%1$* :G346* 1%D3+#9O* +#3$;*
&+,@&D)* &$'!#;* 718"#,#(;* @(,+/O* "3* (,@5:-* @-+.,8()* "1&%1$E* I3.!+12* D3* :?#G!(1&* #:1=3(*
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T31$!3*:5%?$&*:@1$+9*D3*7opsána v kapitole 2.8.2.
E0438?<:D%.#+%1348&/.
J=!* :5@+&B&* D3* B12(;* 71&2)#* 7$!B-$()46* (3%1* "3+&(8-$()46* !(K1$B,4)E*
M3+&(8-$()*!(K1$B,43*D"1&*#,+1:;O*+#3$;*D!2*%/./*D38(1&*"6$1B-28?(/*7$1*D!(5*Y'3.O*,.3*
D"1&*:1.(?*+ dispozici. Jejich výhodou jsou nízké n-+.,8/*,*$/46.1"#*D3D!46*@D!G#?()E*[,*
8$&61&* "#$,(&*71#=3%(;* "3+&(8-$()* !(K1$B,43*(3B&")*%5#* + dispozici nebo mohou být 
@,"#,$,.;O* (37=3"(;O* (3Y7.(;* (3%1* (3"71.36.!:;E* A #1B* 7=)7,8?* D3* 71#=3%,* @)"+,#*
informace primární. Sekundární informace mohou být získány z !(#3$()46* @8$1D9*
Q:(!#=()* !(K1$B,'()* "/"#;B/* 718(!+&R* (3%1* @ 3V#3$()46* @8$1D9* Q"#-#()* 7&%.!+,43O*
databázové informace, periodika, apod.)
V 7=)7,8?* @)"+-:-()* 7$!B-$()46* !(K1$B,4)O* +#3$;* D"1&* :?#G!(1&* 7$1* 8,(1&*
7$1%.3B,#!+&* 8,.3+1*:5@(,B(?DG)* D3*B12(;*71&2)#* +:,.!#,#!:()* '!* +:,(#!#,#!:()* 7=)"#&7*
(viz. kapitola 2.8.2). Primární informace jsou získávány následujícími výzkumnými 
7=)"#&7/F
 Pozorování – Pozorujeme relevantní aktéry v $3.3:,(#()B* 7$1"#=38)E* I3*
71#=3%,* @:1.!#* 1%D3+#/* 71@1$1:-()O* +8/* ,* +83* %&8ou pozorovány a také 
@79"1%* 71@1$1:-()E* J1@1$1:-()* (3()* @-:!".;* (,* 1461#?* 71@1$1:,(546* 1"1%*
"71.&7$,41:,#O*(3()*@83*(3%3@73')*@+$3".1:-()O*,:G,+*D"1&*:/"1+;*(-$1+/*(,*
71@1$1:,#3.3E*I3*',"1:?*(-$1'(;*,*:5".38+/*1%#)2(?*+:,(#!K!+1:,#3.(;E
 Dotazování – [3D',"#?D!* :/&2):,(-* B3#18,* 7$!B-$()61* :5@+&B&E* A5%?$*
:@1$+&*D3*71#=3%,*:28/*7$1:;"#*+:,.!K!+1:,(?E*P:,.!#,*:5%?$&*"3*7$1B)#-*81*
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+:,.!#/* :5".38+&E* [3D71&2):,(?DG)B* (-"trojem jsou dotazníky. Tabulka 4
&:-8)*+$!#;$!,*:5%?$&*B3#18/*81#,@1:-()BE*
 Experimentální výzkum – A?834+/* (3D618(1#(?DG)* @79"1%O* ,:G,+* :3.!43*
(-+.,8(5*(,*$3,.!@,4!E*<+1&B-*$3,+43*(,*$9@(;*718(?#/O*"B/".3B*D3*186,.!#*
7=)'!((;* :@#,6/E* 0161&* %5#* 7$1:-8?(/* : .,%1$,#1$()B* (3%1* 7=!$1@3(;B*
7$1"#=38)E*
Tabulka 4K#L4+,J4+&#*(>D47 metody dotazování [17]
Ústní  !"#$%!&'#&(&) Telefonické E-mailové





























Delší doba še%<1#* @>3%)*&6!?3&)1%<1#* @>3%)*&6!?3&)1%<1#*




























Vysoká návratnost Nízká návratnost Vysoká návratnost
;%<16#(&'A$!2/&
návratnost
Analýza a vyhodnocení informací




Výsledky musí být zpracovány v 7181%?* &43.3(546O* :3$%-.(?* K1$B&.1:,(546*
@-:?$9* ,* 8171$&'3()E* Stylisticky propracovaný text je vhodné doplnit tabulkami, 
7=)7,8(?*7=37$,41:,(5B!*81*C$,K9*,*8!,C$,B9E
2.9 SWOT analýza 
SWOT analýza je metoda analýzy, která se používá ke zhodnocení silných 
(Strengths) a slabých (W3,+(3""3"R* "#$-(3+O* 7=).32itostí (Opportunities) a hrozeb
(Threats), spojených "*&$'!#5B*7$1D3+#3BO*#/73B*718(!+-()*(3%1*+1(+$;#()B*718(!+3BE*
Jde o B3#18&*,(,.5@/*&2):,(1&*7=383:G)B*:*B,$+3#!(C&E* )+/*()*D3*B12(;*+1B7.3V(?
:/618(1#!#* K&(C1:-()* K!$B/O* (,.;@#* 7$1%.;B/* (3%1* (1:;* B12(1"#!* $9"#&E* I3* "1&'-"#)
strategického plá(1:-()* "71.3'(1"#!E* A618(;* D3* D! 71&2)#* (,* @-:?$* 71* 7$1:383()*
718$1%(546* ,(,.5@* :(?DG)46* ,* :(!#=()46* K,+#1$9* D,+1* 7=36.38(5* "1&6$(* @)"+,(546*
71@(,#+9E
Silné a slabé stránky jsou interní faktory, nad kterými má podnik ur'itou 
kontrolu a m9že je ovlivnit. Pro vnit=ní 'initele se provádí S - W analýza, která hodnotí 
zejména pr9zkum trhu, cenu, distribuci, inovaci, stupeS automatizace a mechanizace,
personalistiku, financování, systém plánování a =ízení výroby. Silné a slabé stránky 
podniku jsou faktory zvyšující nebo naopak snižující vnit=ní hodnotu firmy (aktiva, 
dovednosti, podnikové zdroje atd.).
P=íležitosti a hrozby jsou externí vlivy, které podnik sám o sob? nem9že nijak
ovlivnit, m9že pouze t?mto faktor9m své chování a zám?ry p=izp9sobit, nebo na n?*
reagovat. Pro tyto vn?jší 'initele se pak provádí O - T analýza, která umožSuje rozší=ení 




718(!+&E*<,%5:-*"3*717!"3B*'!((1"#!* K!$B/*,* 6!"#1$!4+;61*:5:1D3O* 8-.3*@+1&B-*:.!:/*
79"1%3()* !(#3$()46* ,* 3V#3$()46* K,+#1$9* (,* "71.3'(1"t. Analýza obsahuje také 




J18(!+* fg<* D3* "71.3'(1"#)* " $&'3()B* 1B3@3(5BO* +#3$-* %/.,* @,7"-(,* 81*
1%4618()61*$3D"#=)+&*8(3*hE*@-=)*ijjLE*J1"+/#1:-()*".&23%*718*@(,'+1&*fg<*: oblasti 
"!.(!'()* B1#1$1:;* 817$,:/* 1"1%()* ,* :(!#$1"#-#()* 7=).32!#1"#(;* 817$,:/* 7$1:1@1:,(;
1"1%()B*,&#1B1%!.3B*B-*,.3*8.1&6181%?DG)* #$,8!4!E*<(,'+,*:3*B?"#?*\$(?*:@(!+.,*(,*
podzim roku 2000. [30]
M71.3'(1"#*B-*: "1&',"(;*81%?*D38!(;61*"71.3'()+,O*+#3$5*D3*@-$1:3S*D38(,#3.3B*
spo.3'(1"#!E*  -.3* @,B?"#(-:-* 44,* kj =!8!'9* ,* k* 8!"73'3$/E* J1'3#* =!8!'9 se v 7$9%?6&*
$1+&*B?()*8.3*,+#&-.()*"!#&,43E
X.,:()*".&2%1&O* +#3$1&*718(!+*":5B*@-+,@()+9B*71"+/#&D3O* D3* #@:E* $!(+* taxi. 
Tedy v 718"#,#?*1"1%&*7$1K3"!1(-.()61*=!8!'3O*+#3$-*@-+,@()+,*7=37$,:)*@ místa, kde se 
v dané chvíli nachází, na požadované místo ne%1*,8$3"&E* M.&2%&*:/&2):,D)* 7=383:G)B*
=!8!'!O*+#3=)*7=38*D)@81&*+1(@&B1:,.!*,.+161.O*'!*D!(;*1B,B(;*(3%1*(-:/+1:;*.-#+/O*718*
D3D!462* :.!:3B* (3"B)* 8.3* 7.,#(;* .3C!".,#!:/* =!8!'* =)8!#* B1#1$1:;* :1@!8.1E* T,#1* ".&2%,*
B923*%5#*$1:(?2*:/&2!#,*@,*G7,#(;61*71',")O*+8/*"3*=)@3()*"#-:-*7$1*(3@+&G3(;61*=!8!'3*
:3.B!* (3%3@73'(5BE*  -.3* D3* :618(-* 7$1* 1"1%/O* +#3$;* (3:.,"#()* =!8!'"+5* 7$9+,@* ,*
z D,+546+1.!:*89:189*71#=3%&D)*7=37$,:!#*:1@!8.1E
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J18(!+*fg<* 79"1%)* : "1&',"(;* 81%?* 71&@3*(,* Y@3B)*B?"#,*\$(,O* #@(E* ".&2%&*
poskytuje pouze v 7=)7,8?O* 23* :5461@)* '!* +1(41:5* %18* "3* (,46-@)* : \$(?O* '!* : jeho 
%.)@+;B* 1+1.)E* _"1%,* =!8!'3* D3* :28/* 817$1:-@3(,* 817$1:18(5B* :1@!8.3BO* +#3$;* =)8)*
8$&65* =!8!'E* T)B* D3* @,D!G#?(,* B1%!.!#,* 71"-8+/* ,* D3* #,+;* B12(;* 7=37$,:1:,#* 1"1%/*




V následujících tabulkách D3* &:383(* 7=36.38* "14!-.()46* K,+#1$9 79"1%)4)46*
v Olomouckém +$,D!*,*D3D!46*:5:1DE*_%34(?*.@3*=)4!O*23*_.1B1&4+5*+$,D*7,#=)*+3*+$,D9B*
s :/GG)*(3@,B?"#(,(1"#)*: $-B4!*m3"+;*$37&%.!+/O*412*D3*7$1*=3G3(5*718(!+,#3."+5*7.-(*
(3:56181&E* A56181&* (,17,+* D3* $1@.123()* #=)* :3.+546* B?"#* Q_.1B1&4O* J$1"#?D1:O*
J=3$1:R* (,* 71B?$(?* B,.;* 7.1G3E* T,#1* #=!* B?"#,* 7=38"#,:&D)* (3D:?#G)* 71tenciál pro 
"71.3'(1"#*: rámci Olomouckého kraje.
Tabulka 5K#6(*3@#93A,7#3>F*&,='#*#N'3837/2J8#24&@+
Rok 2005 2006 2007 2008
Olomoucký kraj 639 161 639 894 641 791 642 137
Olomouc 100 381 100 168 100 373 100 373
 !"#$% 46 858 46 912 47 037 46 503




Z tabulky 5  !"#$% &'()*&+,% -.% (/0.1% /2'&!1.)% & 1$341/% 15.34% 6$"1.34%  .%
7/#"1!#1#89% :5;2*&+% !).% /2'&!1.)% /7/)#834% &."#;39% <.% 1/% = >?&/>@% &.)7A% 7/#3.#1B!3.%
pracovních míst v 1$341/%6$"1.34 !%(B.C.B.#38%2'>).#8%6;6/%3.#1B@6%6$"1!9
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Tabulka 6 !"#$%&'!()*+$)+*,!%-.&,)/0()&,!&!1#()#!20%1%+3
kategorie muži ženy celkem podíl
 $*"'+$,-%.'"/+0"/1"2 47 480 52 893 100 373 100%
 $*"'+$,-%.'"/+%"+%(13+4-14 let 6 688 6 438 13 126 13%
 $*"'+$,-%.'"/+%"+%(13+56-64 let 34 768 36 563 71 331 71%
 $*"'+$,-%.'"/+%"+%(13+78+.+%90"+/"' 6 024 9 892 15 916 16%
Zdroj: http://vdb.czso.cz/vdbvo/tabdetail.jsp?cislotab=MOS+ZV01&kapitola_id =5&kontext=t&razeni=
ta&pro_4382338=500496
:/>8)% !71;&#8% (/(@)!3.% 6.=;% DE% !% FG% ).1'% &.% 6$"1.34% :B/"1$ /&% !% :5.B/&%  .%
/2>/2#*%  !7/% &.% 6$"1$% H)/6/@39% Lze tedy konstatovat, že cca 65% obyvatelstva by 
teoreticky na zákla>$%&$7/&A%"1B@71@B'%6/4)/%(!15;1%6.=;%5;>;0.9
I.=!6$"1#!#/"1% & Olomouckém kraji na konci roku 2009 dosahovala 12%. 
Trend byl ve srovnání s (5.>34/=86% /2>/286% B/"1/@389% :B?6$B#+% 4B@2+% 6=>!% & kraji 
0;#;)!% DJ9FDE9- K0% B/&#$-% " rostoucím trendem. Z dalších s/3;+)#834% C!71/B?% -+>#*%
&*=#!6#$%#.&'2/0@ .%& B+63;%LM z obvyklých mezí9%N/3;+)#$-7@)1@B#8%!"(.71',%"1. #$%
jako dostupnost pracovní síly v 6$"1.34% H)/6/@3,% :B/"1$ /&% !% :5.B/&% />(/&8>! 8%
(B?6$B#A6@%"1!#>!B1@%"1. #$%&.)7*34%6$"1%& LM. [25]
Legislativní faktory
Mezi významné legislativní faktory (!158% (5.>.&O86% 1',% 71.BA%  "/@% "(/ .#'
s (B/&/=.6% 6/1/B/&*34% &/=;>.)9% P8>;1% 6/1/B/&A% &/=;>)/%  .% & LM% (/&/).#/% (/@=.%
osobám starším 18 let s (58")@O#*6% 5;>;0"7*6% /(B+&#$#869% Q/=;>)/% >+).% 6@"8% 2*1%
(/ ;O1$#/% (/ ;O1$#86 />(/&$>#/"1;% = provozu vozidla a musí mít platnou technickou 
(B/4)8>7@,% &0.1#$% 6$5.#8% .6;"8. V (58(!>$% #.>/>B-.#8% #$71.BA z výše uvedených
podmínek #.#8%6/-#A%&/=;>)/%(B/&/=/&!1%!%58>;19%%[23]
V (58(!>$% 58=.#8% =+7!=#87/&!% &/=@%  .% &.)6;% >?).-;1A% =68#;1% (/ ;O1$#8%
/>(/&$>#/"1;%5;>;0.9%R861/%(/ ;O1$#86%2'%6$);%2*1%(/ ;O1$#;%&O;34#;%5;>;0;. V (58(!>$,%-.%
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1/1;-% =(?"/28% O7/>@% #!% &/=.% =+7!=#87!,% 6/4/@% ".% >/"1!1% >/% (/18-89% :/ ;O1$#8%
/>(/&$>#/"1;% =!2.=(.0@ .% (/ ;"1#/@% /34B!#@% 7);.#1!% (B/% (58(!>,% 7>'% /#% =(?"/28%
neúm'")#$%  ;#A6@% "@2 .71@% O7/>@,% =!% 71.B/@%  .% />(/&$>#*,% !% (/O7/=.#*% #!% #$6%
(/-!>@ .%#+4B!>@9%<.>#+%".%=. 6A#!%/%O7/>'%#!%=>B!&8,%B."(9%#!%-;&/1$%!%#!%6! .17@9%
S!)O86%>B@4.6%(/ ;O1$#8% .%(/ ;O1$#8%/>(/&$>#/"1%=!%O7/>@%=%&*7/#@%(/&/)+#8. 
Q'34+=8% =% />(/&$>#/"1;% 7!->A4/% =!6$"1#!#3.% =!% O7/>',% 71.BA% #.T6'")#$% =(?"/28%
"&A6@%=!6$"1#!&!1.);%(5;%()#$#8%(B!3/&#84/%T7/)@%#.2/%&%"/@&;")/"1;%"% .4/%()#$#86%!%
1/% !-% >/% &*O.%G,E#+"/27@% "&A4/%()!1@9% :/ ;O1$#8% ".% &=1!4@ .% /($1% #!% O7/>'%#!% =>B!&8,%
(58(9%-;&/1$,%#!%6! .17@%!%&.%C/B6$%C;#!#0#8%O7/>'. [31]
Od 1.1.2010 se o korunu na litr =&'O@ .% "(/15.2#8% >!U% (B/% 6/1/B/&A% 2.#=;#',%
ostatní benziny a letecké pohonné hmoty 2.#=;#/&A4/%1'(@%!%(B/%"15.>#8%/). .%!% 1$-7A%
()'#/&A%/). .9%R/%()!18%;%(B/%#$71.BA%"6$";%6/1/B/&*34%/). ?%!%2.#=;#@9%M/&#$-%@%S:V%
dochází od 1.1.2010 ke zvýšení obou sazeb o 1%. [22]
Ekonomické faktory
Zásadním ekon/6;37*6% C!71/B.6,% 71.B*% &*=#!6#$% /&);&U@ .% 4/"(/>+5"7/@%
situaci v 3.)A% L."7A% B.(@2);3.,%  .% (?"/2838% .7/#/6;37+% 7B;=.9% <. 8m následkem je 
B/"1/@38% #.=!6$"1#!#/"1,%71.B+%  ;-% 2')!%&*O.%=68#$#!9%R.#1/% C!71/B%/")!2@ .%(/(1+&7@%
(5.>.&O86%(/%)@W@"#834%"1!13834,%6ezi které je možné podnikem XYZ nabízenou službu 




S/6#8&+6% ".,% -.% (/);1;37A% C!71/B'% #. "/@% (B/% >!#A% />&$1&8% (/>#;kání 
v "/@0!"#A% >/2$% 7)80/&A9% :/34/(;1.)#$%  .% 15.2!% 2B+1% & úvahu výsledky parlamentních 
&/).2,%71.BA%".%7/#! 8%#!%7/#3;%7&$1#!9%:/% . ;34%"7/#0.#8%6/4/@%(5; 81%" novou vládou i 
T(B!&'%#$71.B*34%=+7/#?9%
Technologické faktory
H($1% =6;U@ ;% (/@=.% /7B! /&$9 N/@0!"#*% &*&/ % (5;#+O8% 5!>@% #/&;#.7% & oblasti 
/"/2#8%(5.(B!&'9%R'%!).%=!186%#. "/@%#!1/);7%=+"!>#8,%!2'%&*=#!6#$%/&);&#;)'%#+7)!>'%
")@-2'9% N).>/&+#8% "/@0!"#*34% 1B.#>?,% (5.>.&O86% & oblasti úsporných technologií, by 
6$)/%(!15;1%>/%(B!3/&#8%#+()#$%6!#!-.B!9%  
3.3 Analýza oborového okolí podniku
Zákazníci
X+7!=#83;,% 71.58% #. &83.% &'@-8&! 8% #!28=.#/@% ")@-2@% & 6$"1$% YB#$,%  "/@% );>A%
zejména mezi 25 – EZ%).1'%&$7@9%Q)!"1#8%!@1/6/2;)%!% .>#+%= &.)7A%&$1O;#'%/%(B!3@ 8389%
[07/);&% 38)/&/@% "7@(;#/@% 2');% />% =!0+17u lidé s #!>"1!#>!B>#86;% (58 6',% B.!);1!%
ukazuje, že o službu mají zájem i zákazníci z #;-O834%(58 6/&*34%"7@(;#9%X+7!=#83;%".%/%
>58&.% (/6$B#$% 6+)/% =#+6A% ")@-2$% >/z&8>! 8% (5.>.&O86% = následuj83834% =>B/ ?%
uvedených v grafu 2. S.1!;)#$ O86%(/(;".6%38)/&A%"7@pin'%=+7!=#87?%a jejich (/15.2ami 













Zdroj: Internetové stránky firmy XYZ
Dodavatelé
Jelikož se jedná o poskytování služby, která nevyžad@ .% (58);O%&.)7/@%(/>(/B@%
>/>!&!1.)?,%>/>!&!1.).%(/@=.%&' 6.#@ ;9
<.>#+% ".%(5.>.&O86%/% 0.B(!38% "1!#;3.,% 7>.% ".%>/% &/=?% 0.B(! 8% (/4/##A% 46/1'9%
S87'% (/6$B#$% =#!0#A% 7/#7@B.#3;,%  .% 6/-#A% #! 81% 0.B(!38% "1!#;3.% " &*B!=#$% #;-O86;%
3.#!6;9%\%#$71.B*34%0.B(!3834%"1!#;3%4B/=8%#.>/"1!1.0#+%7&!);1!%(/4/##*34%46/19%S+).%
telefonní operátor, který v "/@0!"#A% >/2$% =! ;O]uje komunikaci s >;"(.0;#7.6% (/6/38%
služby „push to talk“1. V "/@0!"#A% >/2$% C;^@B@ 8% #!% 1B4@% 15;% /(.B+1/5;. Rozsah a cena 
poskytovaných služeb jsou v podst!1$%1/1/-#A9%Pokud se jedná o dodavatele vozidel, je 
6/-#A%&/);1%6.=;%#+7@(.6%#/&*34%&/=?%&.%=#!07/&*34%!@1/"!)/#.34,%#+7@(.6%/ .1*34%
&/=?%& autobazarech, nebo využití operativního leasingu.
                                               
1 „Push to talk“  - N1;"7#;% !% 6)@&9% <.>#+% ".% /% !();7!3;% >/%6/2;)#834% 1.).C/#?,% 71.B+% @6/-U@ .%
používat mobilní telefon na principu vysíl!07'9%[71;&!3.% .%=(/()!1#$#!%>).%3.#87@%/(.B+1/B!9
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Protože význam podniku a množství odebraného zboží a služeb je pro 
dodavatele minimální, firma nemá jakoukoliv možnost ovlivnit jejich kvalitu nebo cenu. 
Podnik #.&'1&+58%".%"&*6;%>/>!&!1.);%4)@2O8%"1B!1.^;37A%&=1!4'9
Konkurence
V bB#$#"7A6% B.^;/#@% (?"/28% & "/@0!"#A% >/2$% #$7/);7% &$1O834% !% 3.)+% 5!>!%
menších firem pr/&/=@ 83834% ")@-2@9% Q$1O;#!% = nich vznikla až v (/").>#834% #$7/);7!%
letech v #+&!=#/"1;% #!% T"($34% "(/).0#/"1;% _`X% !%  . ;34% >&/@% #. &*=#!6#$ O834%
7/#7@B.#1?9%a=.%583;,% -.%#!28=.#A%")@-2'%".%#; !7%&*=#!6#$%#.);O89 Firma XYZ nabízí 
/(B/1;% #$71.B*6% 7/#7@B.#1?6 6/-#/"1% (5.&/=@% 6/1/3'7)?9% M/&#$-% #$71.BA%
z 7/#7@B.#0#834% C;B.6% #.6/4/@% (5.(B!&/&!1% /"/2'% &.% "&A6% &/=.,% (B/1/-.% & tomto 
(58(!>$%".% .>#+%/%7/#3."/&!#/@%-;&#/"1,% . 8-%=8"7+#8% .%")/-;1$ O8.
b/% ".% 1*0.% H)/6/@37A4/% 7B! .,% (B/% 71.B*%  .% podnikatelský plán pr;6+B#$%
zpracováván, v 7B! ;% (?"/28% & "/@0!"#A% >/2$%  .>;#+% "(/).0#/"1% #!28=. 838% 1@1/% ")@-2@%
 !7/%"&/ ;%4)!&#8%#+()U%(/>#;7+#89 Jedná se o firmu Drink-car-service. Dále tuto službu 
#!28=8% #$71.BA% 1!W;")@-2'9% Cena se pohybuje mezi 25 – cE% K0d76% 2.=% S:V9% Podnik 
Drink-car-".B&;3.% @&+>8,% -.% #.#8% ()+13.6% S:V9%:B/1/% ";%6?-.% (B!&>$(/>/2#$% >/&/);1%
#!28=.1% ")@-2@% ).&#$ ;% #.-% 1!W;")@-2'9% I;36A#$% #!% =+7)!>$% (B/&.>.#A4/%
marketingového výzkumu není v B.^;/#@%")@-2!%(58);O%=#+6+9%:/7@>%& B.^;/#@%(?"/28%
další firmy, nejsou o nich dostupné informace na internetu, ani je obyvatelé 
H)/6/@37A4/%7B! .%#.=#! 8,% !7%2')/%= ;O1$#/%& (B?=7@6@9%
H2.3#$% )=.% 583;,% -.% &=4).>.6% 7.% = ;O1$#*6% C!71?6,% & "/@0!"#A% >/2$% (B!71;37'%
neexistují bariéry vstupu. Od jediné firmy (?"/2838% #!% 1B4@% #.#8% 6/-#A% /0.7+&!1%
&*B!=#$ O8% B.!73;% #!% &"1@(% #/&A4/% 7/#7@B.#1!9% <. 8% 3.#'%  "/@% @-% 1.e% &.)6;% #8=7A9%
:B/>@71%#.#8%#;086%/B;^;#+)#8,%)=.% . %"#!>#/%#!(/>/2;19%I!&83%6!B7.1;#^%C;B6'%#.#8%#!%
&'"/7A% TB/&#;9% f"($O#A% (B/#;7#@18% #!% 1B4% & regionu vyžaduje propracovanou a 
(5.>.&O86% .C.71;&#8% 6!B7.1;#^/&/@% "1B!1.^;;9% <.% 15.2!% >/"1!1% ")@-2@% >/% O;BO84/%
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Firma nemá oficiá)#$% "1!#/&.#A% 38).% !ni strategii jak jich dosáhnout. 
X!6$"1#!#3;% >/"1+&! 8% (/@=.%  !7A";% O7/).#8% & (/>/2$% =+7)!>#834% ;#"1B@738% (5.>% (B&#8%
"6$#/@9%I. "/@%".=#+6.#;%" posláním a strategií firmy. Je tedy jasné, že jako následek 
34'2$ 83834%;#C/B6!38,%#.6@"8%2*1%&->'% . ;34%34/&+#8%>).%#. ).(O84/%&$>/68%!%"&$>/68%
v souladu s (5."&$>0.#86% !% (5.>"1!&!6;% 6!#!^.6.#1@9% b8).6% 6!#!^.6.#1@% 2'% >/%
2@>/@3#!%6$)/%2*1%&'1&/5.#8%"B/=@6;1.)#A%"1B!1.^;.%!% . 8%">$).#8%=!6$"1#!#3?69
Struktura
HB^!#;=!0#8% "1B@71@B! podniku je uvedena na obrázku 3. V 0.).% "1/ 8% 6! ;1.),%
71.B*% .%=+B/&.U% .>#!1.).69%<.4/%(?"/2#/"1%&.%C;B6$% .%!).%/6.=.#!%>!)O86;%!71;&;1!6;%
!% (B/1/% C!71;37'% 58d8% C;B6@% 5.>;1.),% 71.B*% ".% =/>(/&8>+% 6! ;1.);9% P.>;1.);%  "/@% (586/%
(/>58=.#8% >;"(.0.5;,% 71.58%  "/@% & pr?2$4@% (B!3/&#8% "6$#'% #!>58=.#;%  .>#/1);&*6%
(/"+>7+6%g5;>;0?6h9%S+).% .%5.>;1.);%(/>58=.#!%!";"1.#17!,%71.B+%=/>(/&8>+%=!%&.O7.B/@%
administrativu. 
P;>;0;% &/=;>.)%  "/@% /2!% &.% "1. #A6% (/"1!&.#89% I.#8% =>.% 1.>'% /C;3;+)#$% &=1!4%
#!>58=.#/"1;% !% (/>58=.#/"1;9% I;36A#$%  .% >/2B*6% =&'7.6,% -.% ")@-.2#$% "1!BO8% 5;>;0%
rozhoduje v (58(!>$%(B/2)A6?%!%#. !"#/"18%(/%7/#=@)1!3;%" 6)!>O86%7/).^/@9%X>.%6?-.%
>/34+=.1% 7.% 7/#C);71?6,% (B/1/-.% (B+3.%  .% ("'34;37'% #+B/0#+% !% 6/4/@% #!"1!1%
#./0.7+&!#A,%6#/4>'%&.)6;%"1B."@ 838,%";1@!3.9%
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O2.3#$%  .% /B^!#;=!0#8% "1B@71@B!% "(8O.% #.C/B6+)#89% Q!=2'% &'()*&! 838%





S/% 1A1/% 7!1.^/B;.%  .% 6/-#A% =!5!>;1% &O.34#'% "'"1A6'% 1*7! 838% ".% (.B"/#+)#8% !%
T0.1#8%.&;>.#3.9%R!% .%(5;(B!&/&+#!%!";"1.#17/@%!%=(B!3/&+&+#!%.W1.B#8%"(/)@(B!3/&#;3í. 
S+).% .%6/-#A%=!4B#/@1%7/#1B/)'9%I. >?).-;1$ O8% .%7/#1B/)!%@ .1*34%7;)/6.1B?%".%
=+7!=#87.69% R!% (B/284+% (/@=.% .W(.B1#86% />4!>.6,% (58(!>#$% (5.(/01.#86% 1B!"'%
asistentkou v .).71B/#;37A%6!($9%<.);7/-%=+7!=#87%#.=!>+&+%>;"(.0;#7@%(5."#/@%!>B."@%
@7/#0.#8%1B!"',%!).%&$1O;#/@%(/@=.%6$"1"7/@%0+"1,%&=#;7+%=>.%(B/2)A6%7B+3.#8%7;)/6.1B?%
5;>;0;,% 71.58% 0+"1% =+7!=#87/&*34% (.#$=% #.(B/T01@ 89% M/&#$-% ".% 6?-.% 1B!"!% 6$#;1%
v (B?2$4@%  8=>',% /% 0.6-% >;"(.0;#7% #.6@"8% 2*1% ;#C/B6/&+#9% Detailní kontrola je za 
"/@0!"#A%";1@!3.%!%nestavení prakticky nemožná.
   P.>;1.)
   S;"(.0.B




b/% ".% 1*0.% >/&.>#/"18% !% 7/6(.1.#38%  .>#/1);&*34% (B!3/&#87?,%  .% &.)6;% 1$-7A%
"7)/@2;1% &'"/7A% #+B/7'% #!% =!6$"1#!#3.% "  . ;34% #8=7*6% /4/>#/3.#86% !% #+B/0#*6;%
pracovními podmínkami. 
H>%5;>;0?%  .% &'-!>/&+#!%(5.>.&O86%dlouholetá praxe, zkušenosti a orientace v 
regionu. I když jsou to faktory nenahraditelné, mnohdy je na jejich úkor zanedbáváno 
&'"1@(/&+#8% =!6$"1#!#3?% !%  . ;34% (B/C.";/#!);1!,%71.BA% &.)6;%/&);&U@ 8% 3.)7/&*%>/ .6%
na zákazníka.
H>% >;"(.0.B?%  .% (/-!>/&+#!% vynikající znalost regionu, schopnost práce pod 
1)!7.6,%(58 .6#A%&'"1@(/&+#8%!%(5.>.&O86%#!>4).>%!%"34/(#/"1%58>;1%1*69%<.%=>.%#@1#/"1%
rychlého rozhodování. Y/4@-.)% C;#!#0#8% /4/>#/3.#8% " ohledem na tvrdou konkurenci 
v 6$"1$% YB#$% &'1&+58% @B0;1/@% (5.7+-7@% (B/% =!6$"1#+&+#8% (B!3/&#87?% ".% "7@1.0#$%




H2.3#+% #+()U% (B+3.% =!6$"1#!#3?% &'()*vá z  . ;34% (B!3/&#8% (/=;3.9% P.>;1.)%
=! ;O]@ .% &.O7.BA% 58=.#8,% "1!B+% ".% /% 6!B7.1;#^,% (.B"/#!);"1;7@,% !% >/4)8-8% #!% =! ;O]/&+#8%
>/7)!>?% (B/% "1'7% " &.5. #*6;% ;#"1;1@3.6;9% [";"1.#17!% 5.>;1.).,%  !7%  ;-% 2')/% =68#$#o, 
(5;(B!&@ .% (/>7)!>'%!%7/6().W#$%=! ;O]@ .%&.O7.B/@%!>6;#;"1B!1;&#8%0;##/"19%S;"(.0.B%
58>8% (B/&/=% #!%  .>#/1);&*34% "6$#+34 !% &'5;=@ .% 1.).C/##8% 4/&/B'% ".% =+7!=#87'9%P;>;0;%




H2.3#$% )=.% 583;,% -.% >87'% #..W;"1.#3;% "1B!1.^;.%  .% /B^!#;=!0#8% 7@)1@B!% "(8O.%
#.C/B6+)#89%Q'1&+58%".%#.C/B6+)#8%"7@(;#7'%=!6$"1#!#3?%".%"1. #*6;%=+ 6'9%R/1/%(58);O%
#.(5;"(8&+%7 jednotnému duchu firmy. 
Sdílené hodnoty
i.=;% ">8).#A% 4/>#/1',% 71.B+% 2'% >).% 6A4/% #+=/B@% 6$)!% "(/).0#/"1% &83.%
(B.=.#1/&!1% ;% #!&.#.7,% (!158% (5.>.&O86% 2.=(.0#/"1% !% =/>(/&$>#/"1% =!% &/)!#1.69%
QO;34#;% =!6$"1#!#3;% 6! 8% &.)7A% =7@O.#/"1;% " 58=.#86% &/=;>.)% !% 1'1/%  .% #!&=+ .6
propojují9%<.);7/-%2.=(.0#/"1%! />(/&$>#/"1% .%(/>"1!1/@%(/>#;7+#8%C;B6',% .%  !"#A,%-.%
6@"8%2*1%=+B/&.U%;%#. &'OO8%4/>#/1/@9%
I!%>B@4A%"1B!#$,%C;B6!%2'%".%(58);O%#.=!6$5@ .%#!%=+7!=#87!9%S!)O86;%">8).#*6;%
4/>#/1!6;%2'%6$)!%2*1%"(/7/ .#/"1%!%&$B#/"1%=+7!=#87!9%Y/4@žel tyto hodnoty nemají 
&.% "(/).0#/"1;%  ;-% 1!7% ";)#A% (/"1!&.#89% i?-.% 1/% 2*1% 4B/=2/@% & souvislosti s možnou 
#.>/"1!1.0#/@%)/! !);1/@%=+7!=#87?,%71.B+% .%& 1A1/%/2)!"1;%(/>#;7+#8%B/&#$-%7)80/&+9%
3.5 Marketingový výzkum
i!B7.1;#^/&*%&*=7@6%1&/58%"1$-. #8%/2)!"1%!#!)'1;37A%0+"1;9 Snahou bylo získat 
>/"1!1.0#A% množství primárních dat k >/()#$#8% !% @(5."#$#8% dat sekundárních a 
informací uvedených v (5.>34/=834%7!(;1/)+34%!#!)'1;37A%0+"1;9%i!B7.1;#^/&*%&*=7@6%
je =!6$5.#% #!% "4B/6+->$#8% B.).&!#1#8% ;#C/B6!38% /% potenciálních zákaznících podniku 
v Olomouckém kraji. Zabývá se (5.>.&O86% /2)!"1í výzkumu trhu, oblastí výzkumu 
(B/>@71? a služeb a v #.(/").>#8%5!>$ oblastí cen. Výsledky výzkumu jsou zužitkovány 
(5;% 1&/B2$% #+&B4/&A% 0+"1;% !%  "/@% =+7)!>#86% "1!&.2#86% 7!6.#.6% @&.>.#A4/%
podnikatelského plánu.
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b8).6% 6!B7.1;#^/&A4/% &*=7@6@%  .% (5."#$ ;% 7&!#1;C;7/&!1% &.);7/"1% "/@2/B@%
(/1.#3;+)#834% =+7!=#87@% !% = ;"1;1%  . ;34% "7@1.0#/@% (/15.2@% #!28=.#/@% ")@-2@% &'@-8&!19%%
M/&#$-%  .% 15.2!% ;>.#1;C;7/&!1% CB.7&.#3;,% &.% 71.BA% 2@>/@% =+7!=#83;% ")@-2@% (/15.2/&!19%
Dále je cílem zjistit optimální cenu, kterou zákazníci na zvoleném trhu budou vnímat 
 !7/% >?&/>#/@% !% 2@>/@% /34/1#;% =!% 1@1/% 3.#@% ")@-2u využívat. Vedlejším cílem je 
;>.#1;C;7!3.% 6/-#*34% &4/>#*34% (B/(!^!0#834% 7!#+)?% & Olomouckém kraji a také 
=&)+O1#834%(/-!>!&7?%=+7!=#87?9%%
3.5.1 Postup marketingového výzkumu
Jedná se o kvantitativní, popisný výzkum. Byl realizován formou dotazníkového
O.15.#8%= >?&/>@%6/-#A4/%"1!1;"1;37A4/%&'4/>#/3.#8%&*").>7?9%j/B6!%>/1!=/&+#8%2')!%
=&/).#!% /"/2#8,% !2'% 2')/% >/"!-.#/% &'"/7A% =/>(/&$>#/"1;% B."(/#>.#1?% !% "(B+&#A4/%
pochopení všech otázek. V (58(!>$% 1/4/1/% >B@4@%>/1!=/&+#8 2')/% B/&#$-%6/-#A% 7)+"1%
>/()U@ 838%otázky k @(5."#$#8%/>(/&$>8%#!%#.(586A%/1+=7'9
Objektem zkoumání byli potenciální zákazníci9% <.>#+% ".% /% /2'&!1.).% 6$"1a 
Olomouc !%(5;).4)*34%/2389%X+7)!>#8%"/@2/B%1&/5;);%&O;34#;%1;1/%/2'&!1.)A%&.%&$7@%Dk%–
60 let9% :5;% definování základního souboru jsem vycházel z >!1% L."7A4/% "1!1;"1;37A4/%
T5!>@ a expertního odhadu. Základní soubor nebylo možné dále omezit pouze na 
(B!&;>.)#A%5;>;0.,%(B/1/-.%T>! %/% . ;34%(/01@%L."7*%"1!1;"1;37*%T5!>%#.#!28=8%!%6/4)/%2'%
>/ 81%7.%=#!0#A6@%=7B.").#89
Q*2$B/&*% "/@2/B% 1&/5ili #+4/>#$% vybraní respondenti. S (5;4)A>#@186%
k #+7)!>?6% #!% 6!B7.1;#^/&*% &*=7@6% !% 7 (B!&>$(/>/2#/"1;% &*"7'1@% 34'2',% 2')!%
velikost v*2$B/&A4/% "/@2/B@% "1!#/&.#!% #!% lZZ% B."(/#>.#1?9 H>4!>% #+7)!>?% #!%
&'()#$#8% .>#/4/%>/1!=#87@% ".6%(5.>%(B/&+>$#86%O.15.#8%/>hadoval na 50 – 100,- K0%
v =+&;")/"1;% #!% /2 .6@% &'()#$#*34% >/1!=#87@9% <.>#!)/% ".% 1.>'% /% "1!#/&.#8% &.);7/"1;%
&=/B7@% #+7)!>/&*6% =(?"/2.69% :/7@>% 2'% 6$)!% 2*1% (B!&>$(/>/2#/"1% &*"7'1@% 34'2'%
"#8-.#!,%6@".)/%2'%>/ 81%7.%=#!0#A6@%B/=O85.#8%&*2$B/&A4/%"/@2/B@%!%1.>' ;%=#!0#A6@%
50
=&*O.#8% #+7)!>?% &*=7@6@9 N1!#/&.#8% (/01@% lZZ% B."(/#>.#1?% @6/-#;)/% #.(5.7B/0;1%
požadovanou cenu výzkumu 15.000,- K09  
Tabulka 7: Souhrnná data o marketingovém výzkumu
/&01!23)"!%&4)!56274&0 120 000
Podíl obyvatelst27)2&)281$)9:)- 60 let 59%





Dotazník byl sestaven tak, aby po vyhodnocením />(/&$dí =!>!#A4/% (/01@%
B."(/#>.#1?,%2')/%6/-#A%=/>(/&$>$1%#+").>@ 838%otázky:
 <!7+%  .% &.);7/"1% 38)/&A4/% 1B4@,% 1.>'% (/0.1% =+7!=#87?,% #!% 71.BA% 2@>.%
podnik cílit?
 <!7*% .%(/0.1%=+7!=#87?,%71.58%")@-2@% "/@%/34/1#;%& budoucnu využít?
 Jaká je frekvence se kterou budou zákazníci službu využívat?
 Jaká je cena, kterou jsou ochotni zákazníci zaplatit?
 <!7A% "/@%/(1;6+)#8%(B/(!^!0#8%7!#+)'m
 <!7A% "/@%=&)+O1#8%(/-!>!&7'%=+7!=#87?m
S/1!=#87%  .% C/B6@)/&+#% &.);3.% "1B@0#$% k optimálnímu pokrytí pouze výše 
=68#$#A% /2)!"1;,% aby ho 2')/% 6/-#A% .C.71;&#$% =(B!3/&!1% !% &'4/>#/1;1. Úplná verze 
v /B;^;#+)#8%(/>/2$% .%(58)/4/@%1 diplomové práce. 
:B&#8%0+"1% dotazníku /2"!4@ .% /1+=7'% B/=5!=/&!38,% 71.BA% @6/-U@ 8% B."(/#>.#1'%
").>/&!1%(/>).%(/4)!&8%!%&$7@9%X>.%>/ >.%1!7A%7 !@1/6!1;37A6@%&'5azení respondenta, 
71.B*% #.(!158% >/% =+7)!>#84/% "/@2/B@% = >?&/>@% &$7@9% V (B&#8% 0+"1;%  .% >+).% =!5!=.#!%
otázka na to, zda se jedná o osobu (B!&;>.)#$% 58>838% !@1/6/2;)9% M."(/#>.#1;,% 71.58%
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/>(/&8%=+(/B#$%#. "/@%>+).%").>/&+#8,%(B/1/-.%#.(!158%>/%38)/&A4/%1B4@%! není nutné se 
jich dále dotazovat.  
SB@4+% 0+"1% >/1!=#87@%  .%  ;-% @B0.#!% (/@=.% (B/% =+7!=#87',% 71.58%  "/@% "/@0+"18%
38)/&A4/% 1B4@9% R!1/% 0+"1% /2"!4@ .% /1+=7'% (5.>.&O86% #!% =#!)/"1% ")@-2',% 71.B/@% (/>#;7%
nabízí, zkušenost s touto službou, znalost konkurence a ochotu zákazníka v budoucnu 
využít služeb firmy XYZ. Q.>). O86% 38).6%  .% ;% ;>.#1;C;7/&!1% (58(!>#A% >B/2#A%
7/#7@B.#1',% 71.58% #.6/4);% 2*1% =!4B#@1;% v !#!)*=.% /2/B/&A4/% (B/"15.>8% & >?").>7@% "&A%
nízké významnosti a žádné propagace. 
:/").>#8%0+"1%>/1!=#87@%".%=!6$5@ .%&*4B!>#$%#!%=8"7+#8%;#C/B6!38,%71.BA%2@>/@%
")/@-;1%  !7/% (/>7)!>% (B/% 1&/B2@% 6!B7.1;#^/&A% "1B!1.^;.9% H1+=7'%  "/@% "6$5/&+#'% #!%
(B?6$B#A% >A)7'% 1B!"'%!% 3.#',% =!%71.BA%2'%2');%=+7!=#83; ochotni službu využít. V této 
0+"1;% ".% B/&#$-% >/1!=@ ;% #!% ;#C/B6!0#8% 7anály, které zákazníci využívají a mohou se 
z #;34% 1.>'% >/=&$>$1% /% ")@-2$9% I.34'28% /1.&5.#+% /1+=7!% #!% "(.3;+)#8% (/-!>!&7'%
=+7!=#87?9% b8).6% 1A1/% /1+=7'%  .% /($1% ;>.#1;C;7/&!1% #/&A% (58).-;1/"1;% !% &').(O.#89 Do 
(/").>#8%0+"1;%2')!%=!5!=.#!%;%/1+=7!%#!%&*O;%0;"1A4/%6$"80#84/%(58 6@9
Vzhledem k &'2B!#A%C/B6$%/"/2#84/%>/1!=/&+#8%#.2')/%#@1#A%7)+"1%velký >?B!=%
na originální a reprezentativní vzhled dotazníku. Proto je tento zpracován pomocí 
jednoduché funkce ;#1.B#.1/&A4/%(B/4)8-.0. Google documents. 
3.5.3 Popis ?*@-#A+!6%),79:$%&;A%!B/)C/9:
S/1!=#87/&A%O.15.#8%(B/284!)/%&.%>#.34%lc9%- lE9%>@2#!%lZDZ%&.%6$"1$%H)/6/@39%
Byly zvol.#'% >#'% (+1.7,% "/2/1!% !% #.>$).,% !2'% #.6/4)/% >/ 81% 7 tomu, že budou mezi 
B."(/#>.#1'% (5.&!-/&!1% );>A,% 71.58% #. "/@% &.% &O.>#8% >.#% & =!6$"1#ání. Dotazování 
(B/284!)/% #!% 15.34% (5.>.6% @B0.#*34% 68"1.34% &.% 6$"1$n% V/B#8% #+6$"18,% I+6$"18%
M.(@2);7'%!%I+7@(#8%3.#1B@6%V!#+9%i8"1!%2')!%=&/).#!%#!%=+7)!>$%&.)7A%7/#3.#1B!3.%
obyvatel a snadné dosažitelnosti. 
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Q*2$B% B."(/#>.#1?% (B/284!)% #+4/>#*6% /")/&/&+#8m kolemjdoucích. Lze ho 
tedy považovat za náhodný. Do dotazování #.2');% =!5!=.#;% 1=&9% !71;&#8% B."(/#>.#1;,%
71.58% ".% !71;&#$% "#!-;);% =T0!"1#;19% b.)7/&*% (/0.1% >/1!=/&!#*34% #!7/#.3% >/"+4)%
(/-!>/&!#A4/%(/01@%lZZ%/"/29%H>(/&$>;%2')'%=!=#!6.#+&+#'%>/%(5.>.6%(5;(ravených 
!B34?,%71.BA%2')'%#+").>#$%=(B!3/&+#'%!%&'4/>#/3.#'9%
3.5.4 Vyhodnocení marketingového výzkumu
D%76#0/9:!*/(?%96/9)@
:/%&'4/>#/3.#8%=8"7!#*34%>!1%".%(/>!5;)/%=8"7!1%#+").>@ 838%;#C/B6!3.9%b.)7/&*%
(/0.1% B."(/#>.#1?% 2')% B/=>$).#% & (/6$B@% Jc% -.#% !% DZo% 6@-?9% Q.% &*=7@6@% 2')'%
=!"1/@(.#'% &O.34#'% (/-!>/&!#A% &$7/&A% "7@(;#'% />% Dk% >/% FZ let9% N1. #$% 1!7% 2')'%
=!"1/@(.#'% &O.34#'% (58 6/&A% "7@(;#', i když 29,7% dotázaných odmítlo uvést výši 
"&A4/%(58 6@9
Z grafu 3 je patrné, že více byly ve výzkumu zastoupeny &$7/&A%"7@(;#'%Dk%–
30 let a 51 – 60 let u obou pohlaví. Vyplývá to z /2.3#$%&'OO8%/34/1'%1$341/%&$7/&*34%
"7@(;#%".%=T0!"1#;1%>/1!=#87/&A4/%O.15.#8%!%=/>(/&$>$1%/1+=7'9%
:/%B/=5!=/&!3834%/1+=7+34%1*7! 83834%".%(/4)!&8%!%&$7@%#+").>/&!)!%/1+=7!%c%#!%
to, z>!% B."(/#>.#1;% (B!&;>.)#$% 58>8% !@1/6/2;)9% f0.).6% 1A1/% /1+=7'% 2')/% ;>.#1;C;7/&!1%
/"/2',%71.BA%#. "/@%(B!&;>.)#*6;%5;>;0;%!%#.(!158%>/%38)/&A%"7@(;#'%=+7!=#87?%!%6/4)'%
2'% =#!0#$% /&);&#;1% &*").>7'% &*=7@6@9% \7+=!)/% ".,% -.% lkp% /")/&.#*34% #.58>8%
(B!&;>.)#$% !@1/6/2;),% #$71.58% >/7/#3.% #.2');% >B-;1.);% ()!1#A4/% 5;>;0"7A4/% /(B+&#$#89%




































identifikovat vztah mezi jejich chováním a ochotou využít podnikem nabízenou službu.
















Otázka 5  !"#$%& '%& ()*+,*'-#& '%,./0,1,2'!& )*3/%4)%5'!-6& 7%"!7*'! '*81& 9"2/*$, 
:*$#+1;& 3/*:'0& :%+1& 9)%,#<*$'=& "!7*'!& %4/1 18#$4, i pravidelná konzumace alkoholu je 
9"*<91+$%<* & 91/*'-#2$'!61& 72+%7'!+%& (#) >?& @%& /4/1& 1/27+4& :#;& 1<91,!<%$#& 9147*&
)*391'<*'/#A&+/*"!&9)%,#<*$'0& "!<!?&B90/&3*&4+27%$1A&;*&'0+/*"!&)*391'<*'/#&'#+<>&'*9#:!&
%$+161$A& '*81& '#+<>& '*'%,./0,4:!& )*3/%4)%5'!& 7%"!7*'!?& C*$+1,D 915*/& /0-6/1&



















L)4614& 523/& <1/%7'!+4& ,>9$M1,%$#& 9147*& 91/*'-#2$'!& 72+%7'!-#A& /*<>& /#&
)*391'<*'/#A&+/*"!&'*8>$#&'%&72+$%<0&1<91,0<!&'%&1/27+>&5?&NA&F&%&O&,>"%7*'#?&K%/1&523/&
:#;&8>$%&7% 0"*'%&'%&+1'+)=/'!&službu, na její znalost a na to, zda zákazníci uvažují o 
jejím využití v budoucnu. 
Vyhodnocení otázky 6 ukázalo, že pouze 4 ze 105, tedy cca 3,8%, dotázaných 
již podobnou služb4&'0+<>&,>4;#$#. Z nich 3 osoby uvedly v 1<91,0<#&'%&1/27+4&7, že 
využili služeb firmy Drink-car-3*),#-*A& 1& +/*)=& 3*& 7 #M4:#& , kapitole 3.3. Jeden 
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respondent uvedl, že využil 3$4;*8& (#) >& P/$%'/& /%Q#A& +/*)2& 9)1,174:*& 9"*,2;'0&
/%Q#3$4;84&%&3$4;8%&<)#'+&/%Q#&:*&:*:!&<19$M+1,14 5#''13/!?&
Z ,D.*&4,*<*'D-6&(%+/E&9$>'*A&;*&'*8>$#&#<*'/#(#+1,2'>&;2<'=&<%$.!&+1'+4)*'5'!&
91<'#+>&'*;&/>A&1&+/*)D-6&8>$%&"*5&, kapitole 3.3. R1,'0; se ukázalo, že více než 96% 
91/*'-#2$'!-6& 72+%7'!+E& 91<18'14& 3$4;84& 84S& '*7'2A& '*81& :#& ,  #'4$13/#& :*./0& 'ikdy 
nevyužilo. V '2,%7'13/#&'%&7:#./0'2&(%+/%&8>$>&+$!51,=&1<91,0<#&)*391'<*'/E&'%&1/27+4
IA&+/*)2&7'0$%&/%+/1T&UV,%;4:*/*&, 84<14-'4&1&,>4;#/!&3$4;*8&(#) >&WXYZ[?&\"*<&/14/1&
1/27+14& 8>$%& (#) %& %& :*:!& 3$4;8>& 91-619#/*$'0& 3/)45'0& 9"*<3/%,*'>& )*391'<*'/1,#? Na 
/4/1&1/27+4&1<91,!<%$#&#&)*391'<*'/#A&+/*"!&:#;&,  #'4$13/#&,>4;#$#&+1'+4)*'5'!&'%8!<+4&
služeb. B<91,0<#&'%&1/27+4& I&:314&7'271)'0'>&, následujícím grafu.







'*9"!$#.& ,*$+=& 7'%$13/#& 3$4;8>& :*& /1& 91-619#/*$'=& %& <2& 3*& 9"*<91+$2<%/& 84<14-!& '2)E3/&
72: 4&#&4&72+%7'!+EA&+/*"!&<134<&'* %:!&+ '1,=&3$4;80&<E,0)4?&B&využití služby naopak 
56
uvažuje 6,6% (7 ze 105) oslovených. Nerozhodnutých je 16,2% (17 ze 105) a lze 
9"*<91+$2<%/A&;*&#&, /=/1&3+49#'0&:314&183%;*'#& 1;'!&84<14-!&72+%7'!-#&91<'#+4?
Nákupní chování
K"*/!& 523/& <1/%7'!+4& ,>9$M1,%$#& 4;& 9147*& )*391'<*'/#A& +/*"!& 9)1:*,#$#& 72:* & 1&
3$4;84?&K7'?&4,%;4:!&1&:*:! &84<14-! &,>4;#/!A&'*81&<134<&'*:314&)1761<'4/!?&K%/1&523/&
8>$%& 7% 0"*'%& '%& #<*'/#(#+%-#& '2+49'!61& -61,2'!?& K*<>& 9"*<*,.! & 7:#./0'!& frekvence 

















Z 1<91,0<!& '% otázku 9 vyplývá, že frekvence využití služby u jednotlivých 
)*391'<*'/E :*&,*$ #&#'<#,#<42$'!?&\)1&_5*$>&<%$.!61&79)%-1,2'!&<%/&%&,>/,1"*'!&'2,)6E&
8>$%& ,>915/*'%& 9)E 0)'2& ()*+,*'-*& ,>4;#/!& 3$4;8>& 72+%7'!+* & 16,05 dní. \)E 0)'2&
()*+,*'-*& 8>$%& 4)5*'%& :%+1& 915*/& <'!& ,& 03!-#`-*$+1,D& 915*/& 7%+27*+& 7%& 03!-`915*/&
72+%7'!+E?&
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Z 1<91,0<!& '%& 1/27+4 Ga& $7*& 4)5#/& 9)E 0)'14& <=$+4& /)%3>A& 9)1& +/*)14& 84<*&
zákazníky služba ,>4;!,2'%?& R1790/!& :*& <$*& 15*+2,2'!& ,*$+=A& :*$#+1;& 91;%<%,+>& '%&
délku trasy jsou u každého zákazníka indiv#<42$'!?&@*:,!-*&)*391'<*'/E& bI&7&HO) však 
uvedlo délku trasy mezi 5 – c& + ?& \)E 0)'2& <=$+% /)%3>& 8>$%& 4)5*'%& %)#/ */#-+D &
9)E 0)* &7e všech 1<91,0<!&:*<'1/$#,D-6&)*391'<*'/E. Výsledná 9)E 0)'2&<=$+%&/)%3>&
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Na otázku GG&/D+%:!-!&3*&-*'>&3$4;8>&1<91,0<0$%&více než <,14/"*/#'1,2&,0/.#'%&
)*391'<*'/EA&;*&8>&8>$%&1-61/'%&3$4;8>&,>4;!/A&91+4<&8>&-*'%&'*8>$%&,>..!&'*;&Na&d5?&
@0+/*"!& )*391'<*'/#, cca 30%, by ale akceptovali i vyšší cenu. Cenová strategie tedy 
'* 43!& '4/'0& ,>-627*/& 7 '*:'#;.!& -*'>?& C*'%& Na& d5& 9$%/!& , 3145%3'=& <180& ,*&  03/0&
e)'0?&^>61<'1-*'!&1<91,0<!&'%&1/27+4 11 zobrazuje následující graf.
Otázka GH&7:#.f1,%$%&9)*(*)*'-*&)*391'<*'/E&, oblasti poslechovosti rádií. Podle 
9"*<91+$%<E& 3*& 4+27%$1A& ;*& '*:913$14-6%'0:.! #& )2<##& :314& g 94$3A& h,)19%& H& %&i*3+D&
)176$%3?&\1<%"#$1&3*&%$*&7:#3/#/&#&'0+/*)2&)*]#1'2$'!&)2<#%A&'%9"?&R48>A&B)#1'A&'*81&j%'2?&
k5*$* & /=/1& 1/27+>& 8>$1& 9"*<*,.! & #<*'/#(#+1,%/& ,61<'=& 9)19%]%5'!& +%'2$>A& :*$#+1;&




















Poslední otázka 7:#.f1,%$% 7,$2./'!&9"2'!& )*391'<*'/E&, souvislosti s nabízenou 
3$4;814?& e164;*$& 3*& '*91<%"#$1& 7:#3/#/& 314,#3$*:.!& '2,)6>A& :%+& 3$4;84& 7<1+1'%$#/& '*81&
,>$*9.#/?&^.*-6'>&'2,)6>&3 0"1,%$>&39!.*&+ 6$%,'! &91;%<%,+E &)*391'<*'/EA&+/*)D #&
:314&)>-6$13/A&391$*6$#,13/&%&9"!:* '=&,>3/491,2'!&(irmy, která službu nabízí.
3.6 SWOT analýza
V /=/1& +%9#/1$*& 36)'4:#& ,*.+*)2& <134<& 7:#./0'2& <%/% a interpretuji je pomocí 
lmBK&%'%$D7>?& l#$'=&%& 3$%8=& 3/)2'+>&,>-627!&9"*<*,.! &7 analýzy 7S a dále diskuze 
s "*<#/*$* & 91<'#+4?& ^>61<'1-*'!& 9"!$*;#/13/!& %& 6)ozeb je založeno na analýzách 
18*-'=61&%&181)1,=61&9)13/"*<!&91<'#+4?&
Jak je uvedeno v tabulce 8,  *7#& 3#$'=& 3/)2'+>& 91<'#+4& 9%/"!& 9"*<*,.! & :*61&
dlouholetá tradice a s tím spojené zkušenosti v 1<,0/,!?& Y'%5+%& :*& ,*$ #& 7'2 2& %&
'0+/*)D #& $#< #& :*& <1+1'-*& ,'! 2'%& :%+1& 18*-'=& 17'%5*'! & 3$4;8>A& -1;& (#) 4&
7,D61<M4:*& 19)1/#& +1'+4)*'-#?& K%+=& <18)2& (#'%'5'!& 3#/4%-*& 91<'#+4& %& *Q#3/*'-*&
,$%3/'!-6&7<)1:E&<2,2&91<'#+4& 1;'13/&)17.!"*'!&<1&<%$.!-6&)*]#1'E?
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l$%8#'>&,>9$D,%:!&9"*<*,.! &7 charakteristiky malého podniku. n!7*'!& (#) >&:*&
 '16<>&9)1,2<0'1&-6%1/#-+>&8*7&:%3'=&+1'-*9-*&%&3/)%/*]#*?&Y /161&,>9$D,2& #&9"!3/49&
7% 03/'%'-EA&+/*)D&91,03/#&91<'#+4& E;*&48$#;1,%/?&K#& '16<>&'* %:!&:%3'=&#'3/)4+-*&
a pravidla chování v 9)2-#?& \1-619#/*$'0& :*& 7<*& '#;.!& 9)%,<091<18'13/& 7!skání cizích 
7<)1:E&, 91<180&_,0)4?&^ 9"!9%<0&:*61&7!3+2'!&:314&91< !'+>&39$2-*'!&9)1& %$D&91<'#+&
bez významných složek aktiv velmi nevýhodné.
Tabulka 8: SWOT analýza podniku
Strengths (Silné stránky)
 Dlouholetá tradice podniku v ?$)-1)#

















 Nový produkt pro zákazníky v regionu
 Nevýznamná konkurence
 7?9,?31%?&1*2(+*I(;!%,0/+($KT%
rozložení nezbytných správních 
,0/+($K%,(%)-1V#%2,?931)#%)5/?,K
Threats (Hrozby)
  *9V#% 9*)?1,#% Q'?)!W% ) regionu, vyšší 
,!I(2-31,(,?31
 Sílící $?&($O%M?3&?$0"3/8%/'*I!
 Vznik nové konkurence, která bude 
schopna provozovat službu s nižšími 
náklady
 Kratší vzdálenosti v 2!,V#;M%2-31!;M
 Postihy ze strany státních institucí
 X&(1,0%?'*!,1(;!%"*$*4K
Zdroj: Vlastní zpracování
\"!$*;#/13/!& 9)1& 91<'#+& :*& *Q#3/*'-*& '1,D-6& /)6E& , regionech s menšími  03/>A&
+<*&<134<&'*'!& 3$4;8%&7'2 2&%& '16<*&'*'!&,E8*-&'%8!7*'%?&^*&,0/.! & 0"!/+4& /%/1&
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služba v i*3+=&)*948$#-*&*Q#3/4:*&9147*&, \)%7*A&e)'0&%&B3/)%,0?&B$1 14-+D&)*]#1'&:*&
7,$2./0&,D61<'D&<!+>&*Q#3/*'-#& /4)#3/#-+=61&)4-64&%&8$!7+=&,7<2$*'13/#&/"!&,0/.!-6  03/?&
V 9"!9%<0& ,7'#+4& 3$4;8>& , B$1 14-#& 8>&  16$%& (#) %& 9"*'=3/& 523/& 3,D-6& )*;#:'!-6&
'2+$%<E&'%&/4/1&91815+4&%&/! &3'!;#/&-*$+1,=&9)E 0)'=&'2+$%<>?&^D61<14&)1,'0;&:*A&;*&
díky nevýznamné konkurenci v regionu je možné v 91<3/%/0&'%3/%,#/&-*'4&3$4;8>?
Je po/"*8%& )1,'0;&49171)'#/& '%& 6)17!-!& '*8*79*5!&, souvislosti s expanzí. Je to 
'#;.!& ;#,1/'!& _)1,*M& ,  *'.!-6&  03/*-6& %&  1;'13/& ,7'#+4& +1'+4)*'-*A& +/*)2& 84<*&
3-619'2& 9)%-1,%/& *(*+/#,'0:#?& @* %$14& 6)1784& 39%/"4:#& /%+=& , hrozících postizích 
'%9"!+$%<& 1<& (#'%'5'!61& _"%<4?& ^76$*<* & + tomu, že se jedná o podnikání v '0 ;&
'*:314& ,.*-6'>& /);8>& 91<'#+E& ,;<>& <1+$%<1,2'>& %& 9"!: >& 9"#7'2,2'>A& 4 1;M4:*& /1&
91<'#+%/*$E &<);*/&'#;.!&-*'>?&\1+4<&8>&,0/.!&91<'#+&9"#7'2,%$&,.*-6'>&3,1:*&,D'13>&%&
/! & 92<* & 3*&  43*$& '%9"!+$%<& )*]#3/)1,%/& :%+1& 9$2/-*& L\jA& 91<3/%/'0& 8>& /1& 7,D.#$1&
+1'-1,=& -*'>?& \1<18'D &9)18$= * & E;*&8D/& #& 7% 03/'2,2'!& '0+/*)D-6&9)%-1,'!+E&
8*7&3 $14,>?&o*&/*<>&/"*8%&7,2;#/&,.*-6'>&/>/1&%39*+/>&%&6)17!-!&913/#6>?&&
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4 Návrh rozvoje podniku
V '2,)61,=& 523/#& 4,ádím konkrétní podobu podnikatelského plánu pro rozvoj 
91<'#+4& <1& B$1 14-+=61& +)%:*?& @%,)61,%'=& +)1+>& %& 19%/"*'!& ,>-627!& 91<)18'D-6&
analýz provedených v +%9#/1$*& N?& d%9#/1$%& :*& )17<0$*'%& <1& '0+1$#+%& 523/!& '%& 72+$%<0&
struktury podnikatelského plánu. 
4.1 Cíle a strategie
Jak již bylo uvedeno v úvodní kapitole diplomové práce, hlavním cílem tohoto 
91<'#+%/*$3+=61&9$2'4&:*&)17.!"*'!&9E318'13/#&391$*5'13/#&WXY&<1&B$1 14-+=61&+)%:*?&
S tímto základním cílem úzce souvisí i cíle další, které lze z ekonomického hlediska 
91,%;1,%/& 7%& :*./0& ,D7'% '0:.!?& o*& /1& , prvním stádiu zvýšení /);*8& 391$*5'13/#& %&
v dalším stá<#4&#&'%,D.*'!&61391<2"3+=61&,D3$*<+4?&K>/1&18*-'=&-!$*&:3* &9)1&91/"*8>&
843#'*33&9$2'4&49)%,#$A&%8>&39$M1,%$>&/*1)*/#-+=&91;%<%,+>&'%&:*:#-6&<*(#'1,2'!&/akto:
 ^3/49&7'%5+>&WXY&'%&/)6&, Olomouckém kraji k 1.9.2010.
 Y!3+2'!&%$*391M&HOJ&tržního potenciálu v kraji do 31.12.2010
 Y%:#./0'!&'2,)%/'13/#&,$1;*'D-6&(#'%'5'!-6&9)13/"*<+E&<1&H let
K <13%;*'!& 3/%'1,*'D-6&-!$E& :3* &9"#9)%,#$& 3/)%/*]##&91<'#+4?&K%/1& :* založena 
'%& 3145%3'=& '*1(#-#2$'!& 3/)%/*]##&  %'%]* *'/4& 391$*5'13/#?& ^76$*<* & + tomu, že 
v 181)4&:*&6$%,'! & 0"!/+* &9"*<*,.! &1<91,0<'13/A&3/)%/*]#*&91<'#+4&84<*&913/%,*'%&
9)2,0& '%& '!?& o*<'2& 3*& :%+& 1& ohleduplnost "#<#5E& '*:*'& + 72+%7'!+E A& %$*& #& 13/%/'! &
_5%3/'!+E & 3#$'#5'!61& 9)1,174A& /%+& 1& 1<91,0<'13/& (#) >& :%+1& /%+1,=?& K%& 3915!,2& ,*&
391$*6$#,= A& 1<91,0<'= & :*<'2'!& %&  %Q# 2$'!& 3'%7*& 7%& +%;<D-6& 1+1$'13/!& ,>61,0/&
91;%<%,+E &72+%7'!+%? Výborné vztahy se stávajícími i možnými budoucími zákazníky 
jsou jedním z*&72+$%<'!-6&3/%,*8'!-6&+% *'E&(#)* '!&3/)%/*]#*?
^D.*& 7 #M1,%'=& 9*)(*+/'!& _)1,'0& 3$4;*8& '*$7*& <1326'14/& 3 minimálními 
náklady, a proto strategie není postavena na cenách. Je to i proto, že v 3145%3'=&<180&
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9)%+/#-+>& '**Q#3/4:*& +1'+4)*'-*& %& 9)1/1& :*& 91/"*8a, aby se podnik snažil této situace 
využít k ,>/,1"*'!& <18)=61& : ='%?& l/)%/*]#!& 91<'#+4& /*<>& '*'!& -1& '*:'#;.!& -*'%A& %$*&
,>31+2&+,%$#/%& 3$4;*8?&K%&3915!,2&9"*<*,.! &, )>-6$= &9"#3/%,*'!&,174&, dohodnutém 
5%3*& '%& <161<'4/=&  !3/1A& 9)1(*3#1'2$'! & ,>3/491,2'!& 7% 03/'%'-EA& :*:#-6& 9*)(*+/'!&
7'%$13/#& 03/%&%&1+1$!A&:*:#-6&1-61/0&,>:!/&,3/"!-&72+%7'!+1,#&, nestandardních situacích 
%&9"*<*,.! &8*79*5'=&%&1<91,0<'=&:!7<0?
4.2 Obchodní plán
B8-61<'!& 9$2'& 91<'#+4& :*& 7%$1;*'& '%& 913+>/1,2'!& 3$4;*8& 72+%7'!+E &
v Olomouckém kraji v oblasti drink taxi?& o*<'2& 3*& 1& 3$4;84A& +/*)2& '*,>;%<4:*& 9"! 14&
spolupráci s dodavateli a obchodní plán je tedy postaven pouze na uspokojování 
91;%<%,+E&72+%7'!+E?&
Zákazníci si budou moci objednat službu telefonicky, což je v 3145%3'=& <180&
ne:5%3/0:.!& 79E318A& '*81& *-mailem. Zákazník musí uvést adresu, na které se nachází, 
nebo název podniku, ve kterém se nacházíA&<2$*&7'%5+4A&/>9&%&8%),4&,174&%& !3/1A&+% &
-6-*&8D/&9"*9)%,*'?&@23$*<'0&<13/2,2&1<&<#39*5*)%& #'(1) %-#A&, kolik hodin je možné 
odvoz 7%:#3/#/&%&391$*5'0&3*&<161<'14&'%&5%3*&1<,174?&Y2+%7'!+&:*&'23$*<'0&/*$*(1'#-+>&
+1'/%+/1,2'A&:%+ #$*&:*&1<,17&9"#3/%,*'?&\"#&*-mailové objednávce bude zákazník také 
/*$*(1'#-+>& +1'/%+/1,2'& 9"!3$4.'D & <#39*5*)* ? \"*<91+$2<2& 3*& 391$49)2-*&  *7#&
8)'0'3+D & % 1$1 14-+D & <#39*5*)* ?& \"!9%<'=& *-mailové objednávky budou 




2) platbou faktury se sp$%/'13/!&GF&<'!&'%&8%'+1,'!&_5*/&9147*&4&)*]#3/)1,%'D-6&
72+%7'!+E&b/*'/1&79E318&'*'!&9"!$#.&18,>+$Dp
\)1&9$'161<'1/'=&913+>/1,2'!&4,*<*'=&3$4;8>&:*&91/"*8%&7%:#3/#/&, Olomouckém 
+)%:#& 91/"*8'D& ,171,D& 9%)+A&  %/*)#2$'!& ,>8%,*'!& %& 9*)31'2$'!& 183%7*'!?& Pro 
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9"*<91+$2<%'14& 9"*9)%,'!& +apacitu musí podnik disponovat 5 vozy pro uspokojování 
91/"*8& 72+%7'!+E& , 80;'= & )173%64?& @2+49& O ,17E& :*& /*<>& '*78>/'D & ,D<%:* ?&
^171,D& 9%)+& 84<*& 9"!9%<'0& <19$'0'& , <180& .9#5+>& b92/+>A& 18<18!& 9"*<& ^2'1-#A&
Silvestr) o civilní vozy z% 03/'%'-E?& @2+49& ,!-*& '*;& O ,17E& 8>& '*8>$& *(*+/#,'!?& \"#&
4)51,2'!& 91/"*8'=61& 915/4& ,17E& :3* & ,>-627*$& 7 ,D3$*<+E& %)+*/#']1,=61& ,D7+4 4&
týkajících se výše tržeb a z historických dat podniku o podílu jednotlivých dní v týdnu 













L?,$-+# 7,8% 5 325 391 2
Úterý 11,1% 7 578 556 3
H1"!$( 13,9% 9 489 696 4
Y1)'1!/ 17,1% 11 674 856 5
Pátek 21,9% 14 951 1 096 5 - 6
Sobota 20,9% 14 268 1 046 5 - 6
 !$-+! 7,3% 4 984 365 2
Celkem 100,0% 68 269 5 006
Zdroj: Vlastní zpracování dle poskytnutých dat firmy XYZ
@%&72+$%<0&9)E7+4 4&/)64 s automobily bylo zj#./0'1A&;*&, 3145%3'=&<180A&+<>&
došlo k 91+$*34& -*'& '1,D-6& ,17EA& :*& $*9.!& #',*3/1,%/& <1& :*:#-6& '2+494& '*;& 91"#71,%/&
,17>& 1:*/=?& \1;%<%,+>& '%& />/1& ,17>& :314& 9"*<*,.! & _391)'D& 9)1,17& %&  %$=& )17 0)>&
vzhledem k 5%3/= 4& 9)1,174& , 4$#-!-6& 03/%?& C*$+1,=& '2+$%<>& '%& 91"!7*'!& 5 nových 
,17E&5#'! 849.900,- d5?
^D80)& 9)18!6%$& 3)1,'2'! & :*<'1/$#,D,6& %$/*)'%/#,?& Ve srovnání jsou uvedeny 
náklady na nákup a pohonné hmoty na 3 roky provozu vozidla (150 tis. km). Nejsou 
zahrnuty další náklady (servis, údržba, apod.). Do sro,'2'!& 8>$>& 7%6)'4/>& /"#&
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'*:_391)'0:.!& ,17>& '%& /)64?& \)1& 9%)+1,2'!& ,17E& 84<14& ,>4;#/%& ,*"*:'2& '*9$%-*'2&
9%)+1,#./0&'%&,#<#/*$'D-6& !3/*-6&918$!;&-*'/)%& 03/%?&o*&/1&7 <E,1<4&_391)>&'2+$%<E&'%&















Chevrolet Spark 0,8 l, 38 kw 162 500 5,2 249 600 412 100
Fiat Panda 1,1 l, 40 kw 162 900 5,7 273 600 436 500
Kia Picanto 1,0 l, 46 kw 169 980 4,9 235 200 405 180
Zdroj: Vlastní zpracování dle [26, 27, 28]
 !"#$ %#$ &'#()$*)+,-./&$0#"+#1$2$+-34$1,(/"*506$ &#"#7,*4$.,8.,9-%50506$3"-:(-$
push to talk. Je to z 84;,8-$ +,1-*/+)0#$ 1#</$ 8/3.#=/*+#1>$ '/8/=/$ )$ 1)*):#9#1$
.9,%#+&-?$ @):8A$ ;4<$ (-8#$ ;B();#*$ %#8*51$ &#"#7,*#1>$ 8/3.#=/*+$ 8;C1)$ D%#8#*$ .9,$




<*!<,9*C*)$ ; +)./&,"#$ K?L?$ M51>$ :#$ 3#$ 3"-:()$ *,;C$ (-8#$ .,3+B&,;)&$ /$ ; Olomouckém 




F,;C$ ;<*/+"!$ ,",1,-0+!$ ;C&#;$ (-8#$ <.,=!&+-$ +"!3&$ ;BQQ5$ .,:)8);+B$ *)$ R=)3&$




,3,(->$ +&#9!$ (B$ ,.#9)&/;*C$ '58/")$ /$ (9*C*3+,-$ /$ ,",1,-0+,-$ .,(,=+-?$ T'/$ ;#"1/$
7"#U/(/"*5$ 3"-:(C>$ +&#9,-$89/*+$ 3#9;/3$ %#>$ ;B:)8-%5$ +):8,8#**5$ *)3&)"N$ 3/&-)0#$ 7B</0+,-$
.'5&,1*,3&$,3,(B>$+&#9!$%#$+,1.#&#*&*5$9,<6,8,;)&$)$'#Q/&$;<*/+"N$.9,("N1B?
Obrázek 40#1'2%342'(5#4%&'()*'+(,#67358'
   
Zdroj: Vlastní zpracování
T#93,*!"*5$ 3",:#*5$ ,",1,-0+N$ .,(,=+B$ (-8#$ <)%/Q&C*,$ *!3"#8,;*C?$ V/1,$
'#8/&#"#$ – projektového manažera – (-8#$ *-&*N$ <)1C3&*)&$ W$ 8/3.#=#9B?$ O<6"#8#1$
k &,1->$ :#$ ,(%#1$ .,3+B&,;)*A06$ 3"-:#($ 3#$ *#,=#+!;!$ ;C&Q5$ *#:$ ;#$1C3&C$ X9*C>$ *#*5$
*-&*N$ .,+9A;)&$ %#8*-$ 31C*-$ ;50#$ *#:$ %#8*51$ 8/3.#=#9#1?$ T,:)8);+B$ *)$ ,3,(-$
8/3.#=#9)$ %sou uvedeny v kapitole 3.4. T'#8.,+"!8!$ 3#>$ :#$ 3#$ (-8#$ %#8*)&$ ,$ ,3,(B$
z Olomouckého kraje z 84;,8-$<*)",3&/$1C3&>$,(05$)$-"/0?
Vzhledem k ;#"/+,3&/$ ;,<,;N6,$.)9+-$ )$ &)+N$ 7)+&->$ :#$ .9!0#$ '/8/=#$ %#$ .9)05$ *)$
=!3&#=*A$ R;)<#+$ D.'#8.,+"!8!$ 3#$ -<);'#*5$ 8,6,8B$ ,$ .9)0,;*5$ =/**,3&/E>$ %#$ *-&*N$
<)1C3&*)&$1/*/1!"*C$GH$– G2$'/8/=4?$Y#%/06$*!(,9$*);96-%/$.9,;N3&$.,3&-.*C$v závislosti 
*)$ .94(C6-$ R;,8*5$ 7!<# .9,%#+&-$ )$ <!%1-$ <!+)<*5+4$ ; .9;*506$1C350506$ .9,;,<,;!*5$












8/3.#=#9)$ '/8/=#1$ .'51,$ ;#$ ;,<#>$ 3&#%*C$ %)+,$ ;#$ 8*B>$ +8B$ %#$ 1#*Q5$ <!%#1$ ,$ 3"-:(-$
D*#8C"#>$.,*8C"5E?$
F!(,9$ <)1C3&*)*04$ (-8#$ ; +,1.#&#*0/$ .9,%#+&,;N6,$ 1)*):#9)>$ 3&#%*C$ %)+,$





C5",;,-$ 3+-./*-$ &;,'5$ zákazníci ;#$ ;C+-$ G2$ – 60 let s 8,3&)&#=*A1/$ .'5%1B$
.9);/8#"*C$ .,-:5;)%505$ + .'#.9);C$ )-&,1,(/">$ +&#'5$ .'5"#:/&,3&*C$ *);Q&C;-%5$ 9#3&)-9)=*5$
<)'5<#*5$ =/$ .'!&#"#$ )$ +,*<-1-%5$ )"+,6,"?$ T9,%#+&$ 3#$ <)1C'-%#$ *)$ *,;N$ <!+)<*5+B>$ /$ *)$
zákazníky, +&#'5$%/:$; minulosti využili služeb konkurence a mají se službou zkušenost.
Velikost základního souboru byla stanovena již v kapitole 3.5.1 na 70.800 osob. 
Jelikož z 8,&)<*5+,;N6,$Q#&'#*5$;B."B*-",>$:#$05",;,-$3+-./*-$&;,'5$52,5\$9#3.,*8#*&4$
a z nich 8% projevilo o službu zájem. O využití nabízené služby tak uvažuje v 3,-=)3*N$
chvíli cca 3.000 osob. O#"/+,3&$&96-$;B%!8'#*!$.,=&#1$<!+)<*5+4$%#$00)$K?]]]$,3,(?
Tabulka 110#9:;3.;<#-4+=>#*/?'*(,?@
 !"#$%&'($)!*'$+,%-*!"'%!'%.#/'01'– 60 let 70.800
2$*!345$36"37'*89':(8-%5;!"3.'<7;7='#$3>/?/@7'-"#$9$"A 37.170
 7"$%&'*89':$;9-;'($)*/'$B$+'B ;$B*-*!)3&?5'(<7@?,A 25.000
2$)!*'>6#->37#C'(8$@!%/@74749'>6@!? (odhad dle provedeného výzkumu)   3.000
Zdroj: Vlastní zpracování
F)$<!+")8C$;A<+-1-$(B")$<%/Q&C*)$.941C9*!$79#+;#*0#$;B-:/&5$3"-:(B$00)$%#8*,-$
<)$ GH$ 8*5$ )$ .941C9*!$ 8N"+)$ &9)3B$ 00)$ ^$ +1?$ T'/$ -;):,;)*N$ 0#*C$ K]$@=_+1$ lze tedy 
;B%!8'/&$,86)8$;#"/+,3&$&96-$;#$7/*)*=*506$%#8*,&+!06$00)$GL>W$1/"$@=_9,+?
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V následujících podkapitolách shrnuji marketingové pojetí projektu ,88C"#*C$;$
*C+,"/+) =!3&#06 *)$ <!+")8C$ %#8*,&"/;A06$ .9;+4$ 1)9+#&/*gového mixu, kterými jsou 
produkt, cena, distribuce a propagace.
4.4.1 Produkt
Hlavní službou, kterou podnik svým <!+)<*5+41$.,3+B&-%#>$ %#$ &<;?$ 8rink taxi. 
Tedy v .,83&)&C$,3,() .9,7#3/,*!"*56,$'/8/=#>$+&#9!$<!+)<*5+)$.'#.9);5$< místa, kde se 





z %)+A06+,"/;$ 84;,84$ .,&'#(-%5$ .'#.9);/&$ ;,</8",?$ V)U/1!"*5$ .,=#&$ .'#.9);,;)*A06$
,3,($ <!;/35$ *)$ +).)0/&C$ ;,<-$ <!+)<*5+)?$ I3,(B$ "<#$ .'#.9);,;)&$ /$ ; doprovodném 
;,</8"#>$ +&#9N$ '585$ 9,;*C:$.9,7#3/,*!"*5$ '/8/=? Služba je v provozu 8#**C$ ,8$ W]`]]$ 8,$
4:00 hodin. V *#8C"/$)$.,*8C"5$,8$W]`]]$8,$W:00 hodin.
4.4.2 Cena
Y)+$ (B",$ <%/Q&C*,$ ; .94(C6-$1)9+#&/*J,;N6,$ ;A<+-1->$ ^]\$ ;Q#06$ <!+)<*5+4>$
+&#'5$ %3,-$,06,&*/$3"-:(-$;B-:5&>$*#%3,-$ochotni 9#3.#+&,;)&$0#*-$;BQQ5$*#:$K]$@=_+1?$
Y#"/+,:$ 05"#1$ R;,8*506$ 1C3504$ 7-*J,;!*5$ ,",1,-0+N$ .,(,=+B$ %#$ <53+!*5$ )"#3.,a$
=&;9&/*,;N6, .,85"-$*)$&96->$*#8,.,9-=-%/$0#*-$3&)*,;,;)&$*)$;BQQ5$R9,;*/?$
Y#"/+,:$ 0#*B$ %#8/*N$ .'51,$ +,*+-9#*=*5$ 7/91B$ 89/*+-car-service se pohybují 
v rozmezí ,8$Wb$8,$Kb$@=$; <!;/3",3&/$*)$8N"0#$&9)3B>$153&C$*!3&-.-$atd., navrhuji zvolit 
;#"1/$ %#8*,8-06,-$ 0#*,;,-$ 3&9)&#J//?$ T,8*/+$ *#(-8#$ R=&,;)&$ *!3&-.*5$ 3)<(->$ )*/$
.,.")&#+$ <)$ .'/3&);#*5$ ;,<->$ .,+-8$ 153&,$ *!3&-.-$ *#(,$ ;A3&-.-$ (-8#$ ;#$ 1C3&C$
Olomouc. c#*)$<)$-%#&A$+1$3#$<!+)<*5+#1$(-8#$K]$@=?$V/*/1!"*5$0#*)$<)+!<+B$Gb]$
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@=?$^b\$<)+!<#+$ &,&/:$*#*5$+9)&Q5$*#:$b$+1?$T,+-8$(-8#$153&,$<)=!&+-$ /$+,*0#$ %5<8B
1/1,$I",1,-0>$(-8#$R=&,;!*$*);50$.,.")&#+$G]]$@=? Základní návrh ceníku je uveden 
v &)(-"0#$=?$12>$+,1."#&*5$0#*5+$%#$.'5",6,-$2 diplomové práce. 
[)1,<'#%1,3&5$ (-8#$ 3"#;)$pro majitele partnerských restaurací, +&#'5 budou ve 
svých podnicích propagovat služby nabízené firmou XYZ. Tato sleva dosáhne výše 
25% .'/$8,89:#*5$3&)*,;#*N$3)<(B$1/*/1!"*C$K$<)+!<#+$ &A8*C$.9,$8)*A$.,8*/+?$X-8#$
.,3+B&,;!*)$ ,.9,&/$ <!+)<*/0+N$ +)9&C>$ +&#9,- ;B3&);5$ .9,%#+&,;A$1)*):#9$ .'/$ +,*&)+&-$
s 1)%/&#"#1$ 9#3&)-9)0#?$ M)&,$ +)9&)$ (-8#$ ,.)&'#*)$ %1N*#1$ )$ 7,&,J9)7/5?$ Cílem tohoto
,.)&'#*5 %#$.'/1C&$1)%/&#"N$9#3&)-9)05$+#$3.,"-.9!0/$)$*);!<)&$3 nimi dobré vztahy. 
Tabulka 12: Návrh základního ceníku
Základní sazba (cena za 1 km) 30,- D)
E37F!36'B->+-':(<5'trase delší než 20 km, cena za 1 km) 25,- D)
Minimální cena zakázky 150,- D)
G-)6*!#'5'#$3!4'@7>;,'?5?$'?.B*$'H"$?$/4 :@!;3$86>$%&'(<7("-*!#A 100,- D)
Zdroj: Vlastní zpracování
4.4.3 Distribuce
Vzhledem k 06)9)+&#9-$.,3+B&,;)*N$3"-:(B$3#$(-8#$ %#8*)&$,$.'51,-$8/3&9/(-0/?$
Podstata služby a fakt, že se jedná o nový produkt na trhu v .,83&)&C *#-1,:a-%#$;B-:5&$
%/*A06$8/3&9/(-=*506$+)*!"4?$ /3&9/(-=*5$35d$-$.,8,(*A06$3"-:#($;4(#0$*##Uistuje. 
4.4.4 Propagace
Propagace služby je zejména v úvodní fázi projektu jednou z *#%;A<*)1*C%Q506$
oblastí. S ,6"#8#1$ *)$ .,:)8);#+$ ;B3,+N$ #7#+&/;/&B$ )$ R=/**,3&/$ .9,.)J)=*506$ )+&/;/&>$
tedy s 05"#1$ 1)U/1!"*56,$ <6,8*,0#*5$ ;B*)",:#*A06$ *!+")84$ a maximální míry 
8,3):#*5$ ,=#+!;)*A06$ <!;C94$ (B"B$ + propagaci firmy vybrány následující aktivity. 
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Y#8*!$ 3#$ ,$ #+,*,1/0+B$ *#$ .'5"/Q$ *!+")8*N>$ )"#$ 3 ,6"#8#1$ *)$ <+-Q#*,3&$ )$ ,8.,;C8/$
9#3.,*8#*&4$; 8,&)<*5+,;N1$Q#&'#*5$R=/**N$.9;+B?
1) Reklama na vozech firmy 
Jak bylo uvedeno v +)./&,"#$ K?K>$ &N1C'$ %#8*)$ .C&/*)$ <!+)<*5+4$ 3#$ 8,<;C8C")$ ,$
existenci služby v X9*C$ < 9#+")1B$ .'51,$ *)$ ;,</8"#?$ P$ &,6,&,$ 89-6-$ 9#+")1B$ %3,-$
;#"+,-$ ;A6,8,-$ &N1C'$ *-",;N$ *!+")8B?$ [ reklamou jsou spojeny pouze náklady na 
prvotní polepení vozu. Navíc o<*)=#*5$;,<4$.,1!6!$<!+)<*5+,;/$+#$3*)8*N$/8#*&/7/+)0/$
;,</8")>$+&#9N$.9,$*C%$.'/%#",$*)$31"-;#*N$153&,?$
c#*)$ ;B&;,'#*5$ .,"#.-$ 0#"N6,$ ;,</8")$ 3#$ .,6B(-%#$ ; rozmezí od 3.000,- do 
5.000,- @= [32]. Jelikož již má podnik zpracován grafický návrh, není nutné 
.'/.,=5&!;)&$*!+")8B$*)$%#6,$;B&;,'#*5?$c#"+,;N$*!+")8B$*)$na polep 5 voz4 jsou tedy 
20.000,- @=?$
2) Reklama v rádiu
M-&,$ 7,91-$ .9,.)J)0#$ 8,.,9-=-%/$ <#%1N*)$ < &,6,$ 84;,8->$ :#$ ;C&Q/*)$ '/8/=4$
v )-&C$ 9!8/,$ .,3",-06!?$M,&,$1N8/-1$ %#$ &#8B$ 8)"#+,$ R=/**C%Q5$ *#:$ *).'5+")8$ &#"#;/<#>$
.9,&,:#$ 3.5Q#$ ,3",;5$ 05",;,-$ 3+-./*-$ <!+)<*5+4?$  ,.,9-=-%/$ 9,<6,8*,-&$ 3#$ 1#</$
*C+,"/+)$ 3&)*/0#1/?$ Zejména e!8/,$ f#B>$ +&#9N$ 3#$ ;#"1/$ <)1C'-%#$ *)$ 1,&,9/3&B$ )$
<!9,;#a$ *)$ 7)*,-Q+B$ 9,0+-?$ [ &51$ 7/91)$ %/:$ *);!<)")$ 3.,"-.9!0/$ ;#$1C3&C$ X9*C? Dále 
9#3.,*8#*&/$;#$;A<+-1-$-;#8"/$*C+&#9!$9#J/,*!"*5$9!8/)>$*).'?$e-(B>$I9/,*$*#(,$f)*!?$
Z 6"#8/3+)$;AQ#$*!+")84$*)$ 9#+")1-$%#$ "N.#$<)1C'/&$ 3#$*)$*C+&#9N$< uvedených 
9!8/5$ *#:$ *)$ ;#"+!$ 9!8/)>$ +&#9!$ .,+9A;)%5$ 0#",-$ g#3+,-$ 9#.-("/+-?$ c#*-$ 9#+")1B$ "<#$
úspCQ*C$+,1.#*<,;)&$.,3+B&*-&51$.9,&/."*C*5$formou reklamy rádia na vozech firmy. 
Celkové náklady tak jsou zanedbatelné. 
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3) Reklama v restauracích
I.C&$ ;#"1/$R=/**A$<.43,($.9,.)J)0#$ <)1C'#*A$*)$05",;,-$ 3+-./*-$ <!+)<*5+4>$
+&#9!$9#3&)-9)0#$*);Q&C;-%#?$Y)+$%/:$(B",$-;#8#*,$8'5;#>$<53+!*5$.)9&*#93+A06$9#3&)-9)05$
%#$+"5=,;N?$V)%/&#"41$9#3&)-9)05>$+&#'5$(-8,-$,06,&*/$3.,"-.9)0,;)&$)$<53+!;)&$.,8*/+-$
*,;N$ <!+)<*5+B>$ (-8#$ .,3+B&*-&,$ .9,&/."*C*5$ 7,91,-$ 3"#;B$ *)$ 3"-:(B$ ;#$ ;AQ/$ Wb\$ )$
reklamy na webových stránkách firmB?$F!+")8B$%3,-$&#8B$,.C&$<)*#8()&#"*N?$h+-Q#*,3&$
z .9)U#$ )"#$ '5+!>$ :#$ %#$ ;#"1/$ &C:+N$ .'/1C&$ 9#3&)-9)&N9B$*).'5+")8$ + tomu, aby ve svém 
.,8*/+-$.,3+B&"/$<!+)<*5+41$9#+")1*5$"#&!+B>$=/$;/</&+B$3 reklamou firmy. 
 A#B;?.'8(,#.;=/+?C
F#%;C&Q5$ =!3&$ <!+)<*5+4$ ; 1C3&C$ X9*C>$ 0#"+#1$ W2\>$ -;#8")>$ :#$ 3#$ ,$ 3"-:(!06$
7/91B$8,<;C8C")$*)$8,.,9-=#*5$<*!1N6,?$T9,&,$%#$84"#:/&N$,$<!+)<*5+B>$+&#'5$-:$%#8*,-$
3"-:(-$ ;B-:/%5$ *#.'/%5&>$ )"#$ &)+N$ %#$ ;B-:5&$ + .9,.)J)0/?$ F/01N*C$ .,-<#$ *#*!3/"*,-$
7,91,->$ &<*?$ .'#8!*5$ 9#+")1*56,$ "#&!=+-$ ;#$ 7,91C$ ;/</&+B>$ 3 logem firmy a kontakty. 
M51&,$ "<#$ <;AQ/&$ .9);8C.,8,(*,3&$ ;B-:/&5$ 3"-:(B$ ; (-8,-0*-$ (-i$ <!+)<*5+#1$
3)1,&*A1$*#(,$*C+A1$< %#6,$.'!&#"?$e,<6,8*C$*#8,.,9-=-%/$*!3/"*,-$+)1.)a$7,91,-$




S &51&,$ <.43,(#1$ .9,.)J)0#$ "<#$ vzhledem k jeho nákladnosti .,=5&)& jen ve 
;#"1/$ ,1#<#*N$ 15'?$ T'51N$ ,3",;#*5$ 05",;N$ 3+-./*B$ <!+)<*5+4$ ; restauracích by 
3.,=5;)",$ ; *)(5<#*5$ 3"-:(B$ .!9#1$ .9,1,&N94>$ +&#'5$ (B$ ;#$ ;#=#9*506$ 6,8/*!06$
v 9#3&)-9)0506$ 3"-:(-$.'#83&);/"/>$ ,(8)9,;)"/$ .,&#*0/!"*5$ <!+)<níky drobným dárkem a 
.'#8)"/$%/1$+,*&)+&B$*)$8/3.#=/*+?$ 9,(*A1$8!9+#1$(B$1,6"$být *).'5+")8$.'5;CQ#+$*)$
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+"5=#$,8$)-&)$3 logem firmy a kontaktními údaji. Vhodnými termíny jsou pátek a sobota 
mezi 21:00 – ]G`]]>$+8B$"<#$,3",;/&$*#%;50#$+"/#*&4?
Náklady na %#8*-$ .9,1,)+0/>$ +&#9!$ <)69*-%#$ =&B'/$ 6,8/*B$ .'51N6,$ ,3",;,;!*5$
<!+)<*5+-$;=#&*C$*!+")84$*)$8!9+B$,86)8-%/$*)$G?b]]>- @=?$V)U/1!"*5$.,=#&$.9,1,)+05$
je 10 v ,(8,(5$ R;,8*506$8;,-$1C3504$ 7-*J,;!*5$ 7/91B$ ; Olomouci. Celkové náklady 
&#8B$=/*5$00)$Gb?]]]>- @=?$
 !D#E)('(+(,#-./(
j/*)*=*5$ ."!*$ 3#$ <)(A;!$ .,89,(*A1$ ;B=53"#*51$ *!+")84$ )$ ;A*,34$ .9,%#+&-$
;=#&*C$ .9,%#+0#$ ;A;,%#$ .#*C:*506$ &,+4$ )$ ;B=53"#*5$ .,&'#(B$ R;,8*5$ /*;#3&/0#?$Dále je 
,(3):#*$;A.,=#&$8,(B$návratnosti.  "#$&C06&,$%#6,$3,-=!3&5$%#$9,<8C"#*$8,$%#8*otlivých 
podkapitol. [#3&);#*5$ 7/*)*=*56,$ ."!*-$ ;B06!<5$ < .'#8.,+"!8)*A06$ &9:#(>$ +&#9N$ %3,-$
v souladu s cíli podniku pro první rok jeho existence. S$+8B:$(B"$."!*$3#3&);#*$;#$&'#06$
verzích, optimistické>$ 9#)"/3&/0+N$ )$ .#3/1/3&/0+N>$ 3,-=!3&5$ .9!0#$ %#$ .,-<#$ prezentace 
9#)"/3&/0+N$;#9<#$7/*)*=*56,$."!*-?$
 !D!F#B4*-4+;=#(/?.'<@
F!+")8B$ .9,%#+&-$ %3,-$ 9,<8C"#*B$ 8,$ *C+,"/+)$ 3+-./*?$ T'#8#;Q51$ 3#$ %#8*!$ ,$
prvotní náklady investice, které souvisí s *!+-.#1$ )-&,1,(/"4$ )$ 61,&*N6,$ <)%/Q&C*5$
vzniku a fungování celého .9,%#+&-?$ T'#6"#8$ &C06&,$ /*;#3&/=*506$ *!+")84$ %#$ -;#8#*$
v *!3"#8-%505$&)(-"0#?$M,&,$;A8)%#$(-8,-$7/*)*0,;!*B$1)%/&#"#1$.,8*/+->$+&#9A$.'/3"5(/"$
financování projektu z ;")3&*506$ <89,%4? Všechny výdaje uvedené v tabulce 13 +9,1C$
;A8)%4$<)$.9,1,)+0#$(-8,-$-3+-&#=*C*B$%/:$; .94(C6-$1C350#$39.*)$W]G]?
 !"#$ %#$ *-&*N$ <).,=5&)&$ .94(C:*N$ *!+")8B>$ +&#9N$ (-8,-$ ;<*/+)&$ .'/$ 9#)"/<)0/$
.9,%#+&-?$ MB&,$ *!+")8B$ %/:$ (-8,-$ 7/*)*0,;!*B$ <$ ;A*,34$ .9,%#+&-?$ M#8B$ <$ &9:#(>$ %/06:$
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podnik bude dosahovat sv,%/$;")3&*5$=/**,3&5?$M)(-"+) 14 -;!85$*#.'51N$9#:/%*5$*!+")8B>$
%#%/06:$;<*/+$3#$.'#8.,+"!8!$(#<$,6"#8-$*)$,(%#1$.,3+B&,;)*A06$3"-:#($)$;AQ/$&9:#(?$O$
&)(-"0#$ %3,-$ <)69*-&B$ /$ R=#&*5$ ,8./3B$ 1)%#&+-?$  ,()$ .,-:/&#"*,3&/$ (B")$ 3&)*,;#*)$ -$
1,(/"*506$ &#"#7,*4$ )$ )-&,1,(/"4$ *)$ b$ "#&$ )$ 1)%#&#+$ 3#$ <)=5*!$ ,8#./3,;)&$ ;$ 1C350/
*!3"#8-%5051$.,$<)')<#*5$8,$-:5;!*5?$
Tabulka 130#G(2;6=)+(,#(/?.'<C#-%4H;?=>
Položka  !"#$%#$&$'($)*+, -.+!/$'(  !"#$0!1'!2$)*+,
Automobil Kia Picanto 169 980 5 849 900
Registrace automobilu 800 5 4 000
Polep automobilu 4 000 5 20 000
Mobilní telefon Nokia 3110 1 999 8 15 992
Promoakce 1 500 10 15 000
Marketingový výzkum 15 000 1 15 000
Rezerva 80 108
Celkem 1 000 000
Zdroj: Vlastní zpracování dle [28, 29, 32]
Tabulka 140#9:;3.;<#%;I)H(,73#(/?.'<@
Položka 34(5+"5$"6'1#78$)*+, 9.+"5$"6'1#78$)*+,
Mzdové náklady manažera projektu 20 100 241 200
Náklady na provoz -'($@5I*.37 vozC 5 083 61 000
Náklady na telefony 4 700 56 400
Propagace 6 667 80 000
Administrativa a J)!*354*%7 4 000 48 000
K)!*37'$;(5B,'?-@!*#/ 14 432 173 178
Celkem 54 982 659 778
Zdroj: Vlastní zpracování
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V tabulce 15 %#$ .,&,1$ -;#8#*)$ ;AQ#$ .'51A06$ *!+")84$ .9,$ ."!*,;)*A$ ,(%#1$
.,3+B&,;)*A06$3"-:#(?$Y#%/06$6");*5$3",:+,-$%3,-$1<8,;N$*!+")8B$'/8/=4$)$8/3.#=#94$)$
náklady na pohonné hmoty. Podrobný rozpis jednotlivých položek režijních i
variabilních *!+")84 ;=#&*C$%#%/06$;A.,=&- %#$.'5",6,-$3 diplomové práce. 
Tabulka 150#9:;3.;<#-:,8J73#(/?.'<@
Položka 34(5+"5$"6'1#78 )*+, 9.+"5$"6'1#78$)*+,
L>;,'<5;5)C'-';5B(!)!8C 150 280 1 803 360
Odvody SP a ZP 51 095 613 142
Mzdové náklady celkem 201 375 2 416 502
Pohonné hmoty 34 132 409 583
Celkem 235 507 2 826 085
Zdroj: Vlastní zpracování
c#"+,;N$ 9,=*5$ *!+")8B$ *)$ .9,%#+&$ %3,-$ &#8B$ .'/$ .'#8.,+"!8)*N1$ ,(%#1-$ &9:#($
3,49 mil. @=? I86)8,;)*A$;A;,%$*!+")84$.9,$9,+$W]G]$%#$-;#8#*$; následující tabulce. 
T'#8.,+"!8!1$.,3&-.*A$*!943&$,(%#1-$.,3+B&,;)*A06$3"-:#($; .94(C6-$1C3504$<!'5$):$










Režijní náklady 54 982 54 982 54 982 54 982 219 926
-@5mé náklady 117 754 176 630 235 507 235 507 765 398
Celkem 172 735 231 612 290 489 290 489 985 324
Zdroj: Vlastní zpracování
Pozn.: K 0#"+,;A1$ *!+")841$ %#$ *-&*N$ .'/=53&$ 1<8,;N$ *!+")8B$1)*):#9)$ .9,%#+&-$ <)$
1C350#$ =#9;#*#0$ )$ 39.#*$ )$ 89,(*N$ *!+")8B$ 3.,%#*N$ s %#6,$ =/**,3&5?$ [&#%*C$ &)+$ 3#$
.'/.,=&,-$*!+")8B$*)$1)9+#&/*J,;A$;A<+-1?$c#"+#1$3#$%#8*!$,$=!3&+-$H].000,- @=?
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4.5.2 Odhad tržeb '#2J6.;<?>#346-4<':;(,
T'/$ ,86)8-$ tržeb jsem vycházel z ;A3"#8+4$ 1)9+#&/*J,;N6,$ ;A<+-1-?$
Plánované tržby za služby jsou v souladu s cíli .,8*/+-?$T'#8.,+"!8!1$.,3&-.*A$*!943&$
tržeb v .94(C6-$1C3504$<!'5$):$.9,3/*#0$):$*)$."!*,;)*A06$Wb\$velikosti trhu do konce 
roku 2010. Vedle tržeb z 6");*5$=/**,3&/ (poskytování služby drink taxi) jsou uvedeny i 
tržby z 9#+")1B$)$;#8"#%Q5$=/**,sti D*).'?$.'5"#:/&,3&*A$.9,*!%#1$'/8/=4>$).,8?E









Tržby %$=1#E"5$+F"".(/F 147 917 221 875 295 833 295 833 961 457
Tržby z E!71!DG5$+F"".(/F 2 500 3 750 5 000 5 000 16 250
Tržby z reklamy 5 000 5 000 5 000 5 000 20 000
Celkem 155 417 230 625 305 833 305 833 997 707
Zdroj: Vlastní zpracování
V 8)"Q506$ "#&#06$ 7-*J,;!*5$ .9,%#+&-$ ,=#+!;!1$ 1/*/1!"*C$ 3&#%*A$ ,(%#1$ tržeb 
olomouckN$ .,(,=+B$ .,8*/+-?$ I86)8$ ;A;,%#$ ; letech 2010 – 2014 je uveden 
v následující &)(-"0#>$ ;=#&*C$ ;A;,%#$ *!+")84$ )$ ;A3"#8+-$ 6,3.,8)'#*5?$ O jednotlivých 
1C350506$ 9,+-$ 1,6,-$ &9:(B$ 159*C$ +,"53)&?$ I(#0*C$ ; "#&*506$ 1C350506$ *#*5$ ,$ 3"-:(-$
89/*+$ &)U/$ .'5"/Q$ ;#"+A$ <!%#m z 84;,8-$ 8,;,"#*A06?$ F),.)+$ ,(8,(5$ .'#8$ O!*,0/$ )$
Silvestrem je velmi vytížené. V &,1&,$,(8,(5$3#$+,*)%5$7/9#1*5$;#=59+B>$,3");B$)$8)"Q5$
.'5"#:/&,3&/>$+&#9N$<;BQ-%5$<!%#1$,$3"-:(-?
V letech 2012 až 2014 .'#8.,+"!8!1 ;:8B$1#</9,=*5$*!943&$ &9:#($,$b\>$+&#rý 





2010 2011 2012 2013 2014 Celkem
Celkové náklady 1 045 324 3 311 305 3 410 644 3 512 963 3 618 352 14 898 589
Celkové tržby 997 707 3 670 000 3 853 500 4 046 175 4 248 484 16 815 866
 !"#$%$&'()"*)%+,$-. -47 617 358 695 442 856 533 212 630 131 1 917 277
Zdroj: Vlastní zpracování
4.5.3 Projekce vývoje cash-flow
Vývoj cash-flow vychází z  !"# $%&'&()*+#',-# .#%)%. !# (/01,'2# ,# -3"&45#%6&-(7#
!(%&8-!6(9*+#(/01,'2#:3. &0-$;#<91&=# &#>, !8-!-#'.8-,-&6()#.4 &=#?!(,(6(9*+#:3.8-@&'02#
po celé období realizace projektu. A%1/BC je zpracován vývoj pro rok 2010, tedy 
>,+, .%,*9# 3.05# %&# 0-&3D=# +3.>9# (& %7-B9# :.-9"&# 8 (&'.8-,-0&=# ?!(,(6(9*+# :3.8-@&'02;#
E/1&# &#>:3,*.%/(#8,=.8-,-(7 %)%. #:3.#'1.$+.'.47 B9#%)+1&'#(,#1D-,#FGHG#– 2014.
Tabulka 19 !"#$%&'(&!)&*+,*-(.!/$'0!)#$!#$'!1232







 !"!#!$"%&'%(')*"+,%!-.!-/ 1 000 000 71 708 172 709 228 997 301 617
01/234%(%56'#&/%)7&&!$"7 0 147 917 221 875 295 833 295 833
01/234%(%#8.6829/%)7&&!$"7 0 2 500 3 750 5 000 5 000
01/234%(%:8+6'34 0 5 000 5 000 5 000 5 000
;&#8$"7)&/%#<.'28 904 892 0 7 500 7 500 0
=<.'28%&'%('3>$"&'&?8 20 100 20 100 120 788 171 131 221 475
Výdaje na pohonné hmoty 0 17 066 25 599 34 132 34 132
Výdaje na provoz vozidel 0 5 083 5 083 5 083 5 083
Výdaje na telefony 1 500 1 500 4 700 4 700 4 700
Výdaje na propagaci 1 000 6 667 6 667 6 667 6 667
=<.'28%&'%'.37&7$":'"7#,%'%@)8"nictví 800 4 000 4 000 4 000 4 000
Hotovost na konci období 71 708 172 709 228 997 301 617 331 393
Zdroj: Vlastní zpracování
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Tabulka 20 !"#$%&'(&!)&*+,*-(.!/$'0!)#$!#$'4!1232!– 2014
Položka 2010 2011 2012 2013 2014
Hotovost na (')*"+,%!-.!-/ 1 000 000 331 393 929 907 1 545 941 2 252 330
01/234%(%56'#&/%)7&&!$"7 961 457 3 550 000 3 730 500 3 920 025 4 119 026
01/234%(%#8.6829/%)7&&!$"7 16 250 60 000 63 000 66 150 69 458
01/234%(%:8+6'34 20 000 60 000 60 000 60 000 60 000
Inve$"7)&/%#<.'28 919 892 0 0 0 0
=<.'28%&'%('3>$"&'&?8 553 594 2 416 502 2 558 997 2 645 767 2 735 140
Výdaje na pohonné hmoty 110 929 409 583 433 068 448 619 464 634
Výdaje na provoz vozidel 20 333 61 000 61 000 61 000 61 000
Výdeje na telefony 17 100 56 400 56 400 56 400 56 400
Výdaje na propagaci 27 667 80 000 80 000 80 000 80 000
=<.'28%&'%'.37&7$":'"7#,%'%@)8"&7?"#/ 16 800 48 000 48 000 48 000 48 000
Hotovost na konci období 331 393 929 907 1 545 941 2 252 330 3 055 639
Zdroj: Vlastní zpracování
Z $%&'&(D+.#:@&+1&'$#.6&0/%,()*+#:&(7"(9*+#-.02# &#%!'7-5#"&#'.4,#(/%3,-(.8-!#
!(%&8-!*&#  &# F# 3.0I;# J>&# :@&':.01/',-5# "&# 0 31.8.2012 již bude stav hotovosti 
:@&03,6.%,-#=93$#%1."&()*+#?!(,(6(9*+#:3.8-@&'02#,#6/8-0$#($-(.$#:3.#',1B9#?$(K.%/(9#
celého projekt$;# L9=# 4$'&# 8:1(7(# *91# (/%3,-(.8-!# %1."&()*+# ?!(,(6(9*+# :3.8-@&'02#
majitelem podniku do dvou let.
567!89:$;<!.armonogram realizace 
M/81&'$ 9*9#+,3=.(.K3,=#3&,1!>,*&#%I*+/>9# >&# 8-,(.%&()*+#*912#,#  &# % souladu 
s .4*+.'(9=5# .3K,(!>,6(9=# !# =,30&-!(K.%)=# :1/(&=;# N.8-$:#  &'(.-1!%)*+# 6!((.8-9#
projektu je uveden v (/81&'$ 9*9=#'!,K3,=$;# O#0'I"#  &# .?!*!/1(9# >,6/-&0#:3. &0-$5# -&'I#
',-$=#>,+/ &(9#:.80I-.%/(9#81$"4I#H;P;FGHG5#:3/*&#(,#:3. &0-$#  !"#>,6,1I#:3.%&'&(9=#
=,30&-!(K.%D+.# %)>0$=$# ,# :@9:3,%.$# :.'(!0,-&180D+.# plánu. Od 1.7. se potom 
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.6&0/%/# 8,=.-(/# 3&,1!>,*&# :.81&'(9*+# :@9:3,%()*+# 03.02# :@9=.# %&# =78-7# Q1.=.$*!#
manažerem projektu. 
Tabulka 21 !89:$;<!.9#=$*$>#9=!#&9?@A9(&
67--)"8 Datum zahájení 9+8:;':&)-<$-.
Provedení analýz 1.4.2010 10.4.2010
Zpracování podnikatelského plánu 1.4.2010 15.5.2010































































4.7 Stanovení a eliminace rizik 
G.4H*+!A;$?&*<!#&>@$*
Dle mého názoru se jedná o velmi vážné riziko. I když provedené analýzy 
$0,>$ 95#"&#Q1.=.$*0)#3&K!.(#=/#'.8-,-&6()#:.-&(*!/15#%&#83.%(/(9#8 (& %7-B9=!#=78-I#
R&80D# 3&:$41!0I5# 0-&3)=!#  8.$#N3,+,5#S3(.# ,#Q8-3,%,5#  &# %&1!0.8-# -3+$#% Olomouckém 
03, !# :.=73(7# =,1/;# T %&1!0.8-9# =78-,# 8.$%!89# !# vyšší (&>,=78-(,(.8-# ,# *&10.%7# (!"B9#
"!%.-(9# U3.%&V5# 0-&3/# 8(!"$ &# ,-3,0-!%!-$# -3+$;# W souvislosti s :3/%7# :3.49+, 9*9#
+.8:.'/@80.$# 03!>9# 8&#  &'(/# .# +3.>4$# =."(D+.# 4$'.$*9+.# :.01&8$# -3"&4# .:3.-!#
odhadovaným tržbám. Tomuto riziku v :.'8-,-7# (&1>&# 6&1!-;# W.14,# 3&K!.($# 4I1,#
:3.%&'&(,#(,#>/01,'7#>,'/(9#:.",',%02#=,(,K&=&(-$#(,#-&(-.#:.'(!0,-&180)#:1/(;
"I-(.$J!*$;D!'$*'F#&*(&
Po vstupu podniku XYZ na trh v Q1.=.$*!#1>&#:@&':.01/',-#(/328-#:.:$1,3!-I#,#
známosti služby v 3&K!.($;#L.#=2"&#:@&'8-,%.%,-#B,(*!#:3.#(.%7#%>(!0, 9*í konkurenci, 
která bude z :320.:(!*0D# 6!((.8-! ?!3=I# XYA# -7"!-;# E/# 8&# .6&0/%,-5# "&# =&(B9#
konkurenti budou schopni provozovat službu s nižšími náklady a tím pádem nabídnout 
>/0,>(902=#(!"B9#*&(I;#
Riziko lze eliminovat necenovými faktory konkurence, které je schopen podnik 
(,49'(.$-;#Z8.$#-.#:@&'&%B9=#'1.$+.'.4D#>0$B&(.8-!#% .4.3$;#E23,>#=$89#4)-#01,'&(#(,#
%I-%/@&(9# '.43D+.#  =D(,# ?!3=I# % 8.$1,'$# 8&# 8-7"& (9=!# +.'(.-,=!# :.'(!0$5# 0-&3)=!#
 8.$# 8:.1&+1!%.8-5# 4&>:&6(.8-# ,# :3.?&8!.(/1(9# %I8-$:.%/(9;# Z&1!0."# =.'el drink taxi 
?$(K$ &# 8:9B&# (,# :3!(*!:$# 8-/1)*+# >/0,>(902# ,# >/0,>(90,# >980,-# =2"&# 4)-# %&1=!#
0.=:1!0.%,(D5# &#(&>4I-(7#($-(D#=9-#8:.0. &(D#,#1., /1(9#>/0,>(90I;
K&)$(/@;D!%&J*E*-!A9=+:/*9*(0
Specifikem podnikání v oblasti taxislužby a drink taxi je ztížená kontrola výše 
80$-&6()*+# -3"&4# ,#  & !*+# %I0,>.%/(9# >,=78-(,(*!;# W :@9:,'7# (&:.*-!%D+.#  &'(/(9#
80
(70-&3)*+# >,=78-(,(*25# =2"&# '.*+/>&-# 0 >,-, .%/(9# 6/8-!# -3"&4;# E.*+/>9# 0 tomu 
(,:@901,'#% 8!-$,*9*+5#0'I#(&(9#>,0/>0,#.4 &'(/(,#:@&8#'!8:&6!(0;#N3.#%&'&(9#  &#%&lmi 
81."!-D#(, 9-#0.=:3.=!8#=&>!#=93.$#'2%73I#,#=93.$#:3.%/'7()*+#0.(-3.1;
E.:.3$6$ !# -.-.# 3!>!0.# &1!=!(.%,-# >,%&'&(9=# :3,%!'1,# ($-(.8-!# .4 &'(/%0I#
>,0/>0I# :@&8# '!8:&6!(0;# N.0$'# @!'!6!# 4$'.$# .81.%&(!# >/0,>(90&=# (,# $1!*!5# .0,="!-7#
musí sami zakázku nahlási-;# E!8:&6&3# 4$'&# =9-# >,# :.%!((.8-# >,>(,=&(/%,-# =98-.#
(/8-$:$# ,# =98-.# %)8-$:$5# ,4I# 4I1.# =."(D# (/81&'(7# %B&# >0.(-3.1.%,-;# Z&1!0."# @!'!6!#
(&=, 9# -,[,=&-35# 4$'.$# =9-# >,# :.%!((.8-# %B&*+(I# >,0/>0I# ,# -3"4I# :98&=(7#
>,>(,=&(/%,-;#\.(-3.1$#1>&#>:@98(!-#(,:@;#=.(-/"9 81&'.%,*9+.#>,@9>&(9#(,#%.>!'1,5#(,#
*."# =$89# 4)-# >,=78-(,(*!# $:.>.3(7(!# :@&'&=;# ].(-/"# :.'.4(D+.# >,@9>&(9# 4I# ,1&#
zvýšila náklady projektu.
Neefektivní marketing
^!>!0.# (&&?&0-!%(9+.# =,30&-!(K$# 8:.69%/# %# -.=5# "&# >%.1&(/# ?.3=,# :3.:,K,*&#
nedokáže oslovit *91.%.$#80$:!($#>/0,>(902#,# ?!3=,# -&'I#(&'.8/+(&#:@&':.01/',(D+.#
.4 &=$#:3.'& &;#T(,+.$#:.'(!0$#4I#=71.# 4)-#=,[!=/1(7#&?&0-!%(9#%I(,1."&(9# >'3. 2#
(,#:3.:,K,*!;#E.:.3$6&(D#(/8-3. &#:3.:,K,*&# 8.$#8.$6/8-9#=,30&-!(K.%D+.#:1/($;#
Ostatní rizika
Jelikož auto=.4!1I# 4$'.$# :,30.%/(I# (,# %&@& ()*+# :3.8-3,(8-%9ch, mohou být 
>/=73(7#:.(!6&(I#(&4.#:.B0.>&(I;#N3.-.#'.:.3$6$ !#8 &'(,-#% rámci pojistných smluv i 
:. !B-7(9# :3.-!# U-.02=# %,(',12;# E/1&#  &# >'&# 3!>!0.# 03/'&"&# ?!(,(6(9*+# :3.8-@&'025#




<91&=# '!:1.=.%D# :3/*&#  &# :@&'1."!-# 0.=:1&-(9# :.'(!0,-&180)# :1/(# 3.>%. &#
podniku XYZ do Olomouckého kraje. Realizací toho-.#:1/($#8&#.6&0/%/#>%)B&(9#-3"&4#
8:.1&6(.8-!# ,# % '&1B9=#6,8.%D=# +.3!>.(-$# !# >%)B&(9# >!80$5# >(/=.8-!#  =D(,# :.'(!0$# ,#
>(,60I#XYA;#E.=(9%/=#8&5#"&#8-,(.%&(D+.#*91&#4I1.#'.8,"&(.;
Návrh podnikatelského plánu vychází z provedené analýzy obecného a 
oborového o0.19# :.'(!0$5# ,(,1)>I# %(!-@(9*+# ?,0-.32# ?!3=I# ,# :.'3.4(D+.#
=,30&-!(K.%D+.#%)>0$=$5#0-&3)#:3.47+1#?.3=.$#'.-,>(90.%D+.#B&-@&(9;#N.'01,'&=#:3.#
tvorbu návrhu byly také teoretické znalosti získané rešerší odborné literatury. 
N@&'1."&()# :.'(!0,-&180)# :1/(# .48,+$ &# %B&*+(I# :.'8-,-(D# 6/8-!5# 0-&3)=!#  8.$#
:.'3.4()#:.:!8#6!((.8-!#:.'(!0$5 *912 podniku a strategie, s :.$"!-9=#0-&3D#=/#4)-#*912#
'.8,"&(.;# T.$6/8-9# (/%3+$#  &# !# :.'3.4()# .4*+.'(95# .3K,(!>,6(95# =,30&-!(K.%)# ,#
?!(,(6(9# :1/(;# W >/%73$# (/%3+$#  &# >:3,*.%/(# 6,8.vý harmonogram realizace, který 
:.69-/#8&#>,+/ &(9#:.80I-.%/(9#81$"4I#0 datu 1.9.2010 a nechybí popis možných rizik a 
>:28.4$# & !*+#&1!=!(,*&;
Z,0.#,$-.3# 8&=#8!#:1(7#%7'.=#(70-&3)*+#(&'.8-,-02#-.+.-.#(/%3+$5#,#:3.-.#4I*+#
 &# 3/'# >'23,>(!1;# N@&'1."&()# :.'nikatelský plán vychází z odhadu velikosti trhu a 
objemu tržeb, kterých podnik bude dosahovat. Tento odhad, i když byl stanoven s 
:@!+1D'($-9=# 0&# %B&=# '.8-$:()=# ,# >980,()=# !(?.3=,*9=5# (&1>&# :.%,".%,-# >,#




A/%73&=#  &#=."(.#'.:.3$6!-#%&'&(9#:.'(!0$#XYA#3&,1!>,*!#*&1D+.#:3. &0-$;#A#
?!(,(6(9+.#:1/($#%I:1)%/5#"&#8&# &'(/#.#>!80.%)#:3. &0-#%#:@9:,'75#"&#4$'.$#'.'3"&(I#
(,%3+.%,(D#:.8-$:I;#M/%3,-(.8-#?!(,(6(9*+#:3.8-@&'02#%1."&()*+#'.#*&1D+.#:3. &0-$#je 
**,# F# 3.0I5# (& :.>'7 !# %B,0# '.# 0.(*&# 3.0$# FGHF;# M!*=D(7# "!%.-(.8-# *&1D+.# :3. &0-$#
82
(&(9# 6,8.%7# .=&>&(,;# N@!# '.',-&6(D# ,0-$,1!>,*!# :.'(!0,-&180D+.# :1/($#  &# =."(D# %#
Q1.=.$*0D=#03, !# 81$"4$#:.80I-.%,-# !#=(.+&=#'D1&5# :3.-."&# 8&#.6&0/%/#>%)B&(9#  & 9#
popularity a její další rozvoj. E2%.'&=# &#8.$6,8()#-3&('#(/328-$#:.6-$#3&K!8-3.%,()*+#
,$-.=.4!12# %# *&1D# R&80D# 3&:$41!*&# ,# -,0D# (/328-$# :.6-$# .8.4# %I$"9%, 9*9*+# '&((7#
,$-.=.4!1#0#:@&:3,%7;
<&1)# :1/(#  &# >:3,*.%/(#(,# .4'.495# %&# 0-&3D=# 8&# >@& =7# (& '3,=,-!6-7 !# .'3,>í 
'.:,'I# 8.$6,8(D# +.8:.'/@80D# 03!>&;# W>+1&'&=# 0&# >0$B&(.8-&=# ># (&'/%(D# =!($1.8-!5#
0'I# &0.(.=!*0/# 03!>&# 4I1,# :.'*&V.%/(,5# ,# -,0D# 0# 8.$6,8(D=$# %)%. !# &0.(.=!0I#
(,:@901,'# %# ],_,380$# (&4.# `&*0$5# '.:.3$6$ !# %&'&(9# ?!3=I# 3.>+.'(7# (&:.'*&V.%,-#
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15CbG[; 2: Kompletní ceník služeb
15CbG[; Af#*GDVIJ#;#]`VGMEZ#gE\FGZbI]`X[#VGbGnET#FSTb;\a
5#$2)6 1: Dotazník


























C#DE/F63G4#A5&%#(;.7E#53/F2/#7+6(.#&486<#HI &4- !4&%3#* *)$%#53/F2/#- !#*')*47;#
 7* !;76#J%#A)&#(4# &B-./#8) 
a) Ano 
b) Ne 
7 Služeb které firmy jste využil/a? 












g) Více než /012-"-.*%&"
PQ#>4.B#A%#*+,0;+(B#7"3.4#&+45ER#*+ #.&%+ /#2E5&%#53/F2/#!E/F63G4<#
a) Do 3 km 
b) 3,1 - 5 km 
c) 5,1 - 7 km 
d) 7,1 - 9 km 
e) 9,1 - 11 km 
f) Nad 11 km 
PP#>4.B#A%#*+ #DB5#04860B3()#*'6A4&%3(B#S%(4#-4#P#.0#A)-7E<#HT!%U&%#S%(/R#*'6#.&%+"#
byste službu využil/a) 
 !"4+"<A"B9"
b) 31 - <C"B9"




b) 10.001 - ;CEAAA"B9"
c) 15.001 - /AEAAA"B9"
d) 20.001 - /CEAAA"B9"
'!"@8:'"%'("/CEAAA"B9"
P9#X&%+"#+B76 #(%A?45&;A6#* 53 /S1B&%<#
5#$2)6 2: Kompletní ceník služeb
Základní ceník
FGH7- I'%8"I+J,K"%27-,L%8"7 J5 0,- B9
Základní sazba (cena za 1 km) 30,- B9
M%8('%2"7 J5 "NLGH"*$O:'"J 02J0P"I&-Q8"%'("/A"06K":'% "J ";"06! 25,- B9
Minimální cena zakázky 150,- B9
R 92-'0"H"0+%':")8J*P"6H6+"6&7-+"SO+6+,: (jednorázový poplatek) 100,- B9
Marný výjezd (jednoráový poplatek) 200,- B9
Ceník podle délky trasy
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 0,1 5,0 5,1 5,5 5,6 6,0 6,1 6,5 6,6 7,0
T'% "UB9V 150 165 180 195 210
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 7,1 7,5 7,6 8,0 8,1 8,5 8,6 9,0 9,1 9,5
T'% "UB9V 225 240 255 270 285
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 9,6 10,0 10,1 10,5 10,6 11,0 11,1 11,5 11,6 12,0
T'% "UB9V 300 315 330 345 360
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 12,1 12,5 12,6 13,0 13,1 13,5 13,6 14,0 14,1 14,5
T'% "UB9V 375 390 405 420 435
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 14,6 15,0 15,1 15,5 15,6 16,0 16,1 16,5 16,6 17,0
T'% "UB9V 450 465 480 495 510
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 17,1 17,5 17,6 18,0 18,1 18,5 18,6 19,0 19,1 19,5
T'% "UB9V 525 540 555 570 585
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 19,6 20,0 20,1 21,0 21,1 22,0 22,1 23,0 23,1 24,0
T'% "UB9V 600 525 550 575 600
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 24,1 25,0 25,1 26,0 26,1 27,0 27,1 28,0 28,1 29,0
T'% "UB9V 625 650 675 700 725
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 29,1 30,0 30,1 31,0 31,1 32,0 32,1 33,0 33,1 34,0
T'% "UB9V 750 775 800 825 850
od do od do od do od do od do
Délka trasy [km] 34,1 35,0 35,1 36,0 36,1 37,0 37,1 38,0 38,1 39,0
T'% "UB9V 875 900 925 950 975
8&"$-!9):2;-)<=>6!?21@&*
F1+%2)'6"GH*H9'"70,LH%P"W"N:'% "J ";"?+*! 300,- B9
F1+%2)'6"GH*H9'"70,LH%P"W"N:'% "J "/3"?+*! 3000,- B9
Reklama na voze drink taxi (zadní sklo) * 3500,- B9
X'0O 6 "% "I+J'"*1H%0"- YH"N7-G'Q%8"L %'O!"* 8500,- B9
* Cena je uvedena za využití reklamní plochy na jednom voze po dobu jednoho roku
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